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GIRIS
Global rekabetin yeni dinamikleri pazarlama ve satig anlayisina degisiklikler

getirmistir (Cabuk, 1999, s. 1). Pazar sartlarindaki degisime paralel olarak satig

yonetimi uygulamalarinda da degisimler yaganmaktadir.

Giiniimiizde satig anlayisi; kisa vadede satig yaparak gelir elde etme yerine,
artan rekabet karsisinda, daha uzun vadeli satig anlayisinin benimsenmesini zorunlu

kilmaktadir.

Pazarlama stratejilerinin uygulanmasinda, miisteri ile temasi olan satig
elemanlarmmin onemli bir yeri bulunmaktadir. Bu nedenle satis elemanlarinin kontrol
edilmesi ve desteklenmesi, isletmelerin degerinin yansitilmasi agisindan son derece

onemlidir (Hartline et al., 2000, p. 38).

Ayrica organizasyonun faaliyetlerini yiiriitmesinde Onemli olan ¢alisan
gruplarindan biri de satis giiciidiir (Anderson and Oliver, 1987, p. 76). Cogu firma
icin satig giicii, pazarlama personeli ve pazarlama biitgesinin 6nemli bir bdlimiinii
olusturdugundan, iist kademedeki satig yoneticileri i¢in satig elemanlarinin ve satig

faaliyetlerinin kontrolii biiyiilk 6nem tagimaktadir (Jaworski, 1988, p. 23).

Kontrol genellikle temel bir yonetim faaliyeti olarak bilinir, ancak ge¢miste
yonetim kontroliiniin nemi, hem ydneticiler hem de aragtirmacilar tarafindan yaygin
olarak kabul edilmis olsa da bu konu pazarlama literatiiriinde az ilgi gormiistiir

(Jaworski, 1988, p. 23; Merchand, 1988, p. 40).

Kontrol tiirleri, yonetim ve pazarlama ¢iktilarmi etkilediginden, ¢esitli kontrol

tiirlerinin kesin olarak anlagilmasi zorunludur (Jaworski and Mclnnis, 1989, p. 406).

Stratejik pazarlamanin hizli biiyiimesine ragmen, az sayida yazar, pazar
stratejisinin  kontroliinii detayli olarak dikkate almistir. Pazarlama kontroliinii
inceleyen az sayidaki c¢alisma, pazarlama personelinden ¢ok, pazarlama
maliyetlerinin kontroliine odaklanmigstir. Pazarlama personelinin kontrolii alanima

yonelik bu ilgi eksikligi rahatsizlik vericidir. Ciinkii pazarlama birimlerinin



faaliyetlerinin kontrol edilmesinde bireylerin davraniglarinin kontrolii gereklidir

(Jaworski, 1988, p. 23).

Satis giicli kontrol sistemi konusu, son on yil igerisinde 6nemli diizeyde ilgi
gérmiistiir. Bu ilginin biiyilk bir boliimii, kontrol sistemi kullanmanin sonuglari

iizerine odaklanmistir.

Gecen on yil igerisinde, ¢ogu orgiitteki daha igbirlik¢i satig bigcimleri tizerindeki
Oonemin artmasi, satig slireclerinin yonetimi ve koordine edilmesinde, satis yonetimi

kontroliiniin rolii izerindeki aragtirmalar1 tesvik etmistir (Baldauf, 2005, p. 7).

Kontrol sistemi, bir organizasyonun ¢alisanlarint  gozleme, yOneltme,
degerlendirme ve iicretlendirme prosediirleri dizisidir. Boyle bir sistem, ideal olarak
hem firmanin hem de c¢alisanin refahini artiracak bir sekilde ¢alisan davranigini

etkilemektedir (Anderson ve Oliver, 1987).

Bir organizasyondaki yonetim kontroliiniin amaci, orgiitiin hedeflerine ulasmak
icin ¢aliganlarm tutum ve davraniglarii yonlendirmek ve etkilemektir (Anderson and

Oliver, 1987; Eisenhardt, 1985; Jaworski, 1988; Ouchi, 1979; Baldauf, 2005, p. 7).



2. DEGISKENLERIN TANIMLANMASI VE
TEORIK CERCEVE

2.1. Kontrol Kavraminin Tanimi ve Onemi

Jaworski (1988, p. 23), kontrolii “stratejik is birimi igerisinde arzu edilen
ciktilara ulagmada pazarlama personelinin davranig ve faaliyetlerini etkilemek icin
yoneticiler ve diger hissedarlar tarafindan ortaya konan girisimler” olarak

tanimlamaktadir.

Kontrol, 6nemli bir yOnetim fonksiyonudur ve tiim isletmelerin iyi
isleyebilmesi i¢gin gereklidir. Kontrol sistemleri, hedef koyma, gelisimi takip etme ve
degerlendirme, geri besleme elde etme ve calisanlart performanslarina gore
giiclendirme faaliyetlerinden olusmaktadwr. Ayrica, c¢alisanlarin davraniglarini
sekillendirerek, isletmelerin performansint da etkilemektedir (Challagalla and

Shervani, 1996, p. 90).

Pazarlama kontrolii, belirlenmis planlarin dogru olarak uygulanmasi ve arzu
edilen ¢iktilarin elde edilmesi olasiligini artirmak i¢in tasarlanmis faaliyetler dizisi

olarak tanimlanmaktadir (Jaworski and Mclnnis, 1989, p. 406).

Orgiitsel ortam igerisindeki yonetim kontrolii, yoneticilerin satis ve pazarlama
personelinin davranig ve faaliyetlerini Orgiitsel hedeflere ulagilmasi amaciyla
etkileme cabalarmi kapsamaktadir (Anderson and Oliver, 1987; Jaworski, 1988;
Jaworski et al., 1993; Cravens et al., 2004, p. 241).

2.2. Kontrol Kavraminin Gegmisi

Gecmiste kontrol aragtirmacilari, bir kontrol ¢esidini tek olarak ya da bir
kontrol ¢esidinin yoneticilerin psikolojik ya da davranmigsal tepkileri iizerindeki

etkilerini incelemislerdir (Jaworski, 1993, p. 57).



Jaworski (1993, p. 58) calismasinda, kontrol tiirlerinin her birinin ayr1 olarak
mevcut olmadigmi kabul eden ilk arastirmacinin Anthony (1952) oldugunu
belirtmistir. Kontroller, belirli bir hedefe ulagilmasini etkilemek i¢in sinerjik olarak
birlesirler. Yazar, resmi ve resmi olmayan kontrollerin bir arada kullanildiginda en
etkin halde olacagini belirtmektedir. Daha sonraki arastrmalar kontrol bilesimi

kavramini kabul etmistir.

Ouchi (1979) tarafindan gelistirilen kontrol ¢ergevesi, Orgiit ve muhasebe
literatiirlerinde yaygm olarak kullanilmigtir.  Ouchi  (1979) yapmis oldugu
caligmalarda, kontrollerin her biri {iizerinde digerlerinden bagimsiz olarak
odaklanmasina ragmen, orgiit tasarimina iliskin sorunun, belirli bir orgiitiin tiyeleri
arasinda isbirligi saglamasina en etkili sekilde izin veren sosyallesme ve Olgiim

dengesini kesfetmek oldugunu kabul etmistir (Jaworski, 1988, p.27).

Ouchi (1979) kontrol sistemini gozleme, standartlarla ¢iktilar1 karsilastirma,
odiillendirme ve uyarlama stratejisi olarak gormektedir. Her ne kadar yapi,
geleneksel yonetim kontrollerinden (6rnegin; ¢iktinin gdzlenmesi) farkli olsa da,
Ouchi (1979)’nin siniflandirmasiyla ilgili problem, yapinin birey ve grup davranigini
yonlendirmesi, etkilemesi ve sekillendirmesi ile hala bir kontrol mekanizmasini
temsil etmesidir. Resmi kontroller, birey ya da gruplarin davranismi etkilemek igin
orgiit tarafindan ortaya konan cabalar1 kapsadigindan, orgiit yapisi tanim itibariyle
bir kontrol mekanizmasidir. Bu smiflandirma, yapmin geleneksel yonetim ¢ikti
sisteminin bir pargasi olmadigi, ancak orgiitlerde mevcut olan ek bir kontrol

mekanizmasi oldugu anlamina gelmektedir (Jaworski, 1988, p. 27).

Benzer bir sekilde Dalton (1971), farkli kontrol bigimlerinin birbirinden
bagimsiz olmadigini ileri slirmiistiir. Hopwood (1974), karmasik Orgiitlerin
kontroliiniin asla yalnizca resmi kontrollerin kullanimi yoluyla saglanamayacagini,
bunun yerine sosyal (profesyonel) kontrollerin ayn1 anda yonetilmesi gerektigini

belirtmistir (Jaworski, 1988, p. 27).



2.3. Satis Yonetimi Kontroliiniin Temeller1

Pazarlama ve satig yonetimi kontrolii arastirmalar: iizerindeki mevcut bilgi,

cig1r acan iki kavramsal gelisime dayanmaktadir (Baldauf, et al., 2005, p. 7).

Ik olarak Anderson ve Oliver (1987), ekonomi, orgiitsel davranis ve
psikolojideki teorik yaklagimlardan hareketle, resmi bir yonetim kontrolii gergevesi
kavramlastirmakta ve satis elemanlarinin kavrayis ve kabiliyet, etki ve tutum,
motivasyon, davranig stratejileri ve performanslari tizerinde davranis ve ¢ikt1 bazli
satig gilicli kontrol sistemlerinin sonuglarma iligkin 6nermeler ortaya koymaktadir

(Anderson and Oliver, 1987, pp. 76- 87).

Ikinci olarak Jaworski (1988), pazarlama personelinin ydnetim kontroliiniin
resmi ve resmi olmayan boyutlarini kapsayan bir kavramlastrma onermektedir.
Sonugta ortaya ¢ikan arastirma Onermeleri, biiylik 6lgiide yonetim ve muhasebe
disiplinlerine dayanmaktadir ve resmi ve resmi olmayan kontroliin 6nciilleri (6rnegin
cevre) ve sonuglart (6rnegin bireysel etkiler) ile ilgilidir ((Jaworski, 1988, pp. 23-
37).

2.3.1. Anderson ve Oliver (1987)’1n Kavramlastirmasina Dayali

Davranis (Siire¢) Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrol Sistemi

Anderson ve Oliver (1987, p.76)’a gore satis giicli kontrol sistemi, “bir orgiitiin
calisanlarint gozleme, yonlendirme, degerlendirme ve {iicretlendirmede kullanilan
prosediirler dizisi’dir. Bu felsefeye dayanan kavram, davranis (siireg) ve ¢ikt1 bazl

kontrol arasinda degisen siirekli bir dizi olarak kabul edilmektedir.

Anderson ve Oliver (1987, p. 76)’a gore, genellikle satig giicli kontrol
sistemleri, bir siirecin sonucundaki ¢iktilar1 izleyenler ve bireysel asamalari

(davranislar) izleyenler olmak iizere siniflandirilabilir.



Cogu satig giicii kontrol sistemi, hem davranis (slire¢) hem de ¢ikt1 bazli
stratejilerin unsurlarini igeren yaklasimlarin karigimidir (Churchill et al., 1985, p.

103).

Ayrica, satig organizasyonlarinin ¢ok azi tamamen davranis (siireg) bazli ya da
cikt1 bazli satig giicli kontrol sistemi uygulamaktadwr. Bununla birlikte, satig
organizasyonlarinin ¢ogu bunlardan birine ya da digerine Onem vermektedir

(Cravens et al., 1993, p. 47).

2.3.1.1. Davranis (Siire¢) Bazli Kontrol Sistemi

Davranis (siireg) bazli satis yonetimi kontrolii, “faaliyetlerde yiiksek
diizeylerde yonetici gozlemi, yonlendirmesi ve miidahalesi ve genellikle satig
elemanlarmin is girdilerine odaklanan siibjektif ve daha karmasik performans
degerlendirme yontemleri” olarak nitelendirilmektedir. Davranis (siire¢) bazli kontrol
sistemleri altinda faaliyet gosteren satis elemanlari, tesvikli 6demeye kiyasla daha
yiikksek oranda sabit maagla iicretlendirilmektedir. Ayrica davranis (siire¢) bazli
kontroliin, ¢esitli olumlu satig elemant tutum ve davraniglarmin onciilii oldugu ortaya

konmustur (Anderson and Oliver, 1987, p. 76).

Davranis (siire¢) bazl kontrol sistemlerinde (Anderson and Oliver, 1987, p. 76):

e Satis elemanlarinin faaliyetleri ve sonuglar1 6nemli diizeyde gozlenir,

e Satis elemanlarinin faaliyetlerinde yonetimin yonlendirme ve miidahalesi
yiiksek diizeylerdedir,

e Satis giiclinli degerlendirmek ve iicretlendirmek icin satig ¢iktilarindan ziyade
biiyiik olgiide (1) satis elemaninin satig gorevlerinde yerine getirdikleri
(6rnegin, yetenek, Triin bilgisi), (2) faaliyetleri (6rnegin, telefon
goriismelerinin sayist), ve (3) satig stratejilerine dayanan siibjektif ve daha

karmagik yontemler kullanilmaktadir.

Davranis (silire¢) bazli kontrol sistemleri, ¢ikt1 bazli kontrol sistemleriyle

kiyaslandiginda karsit bir felsefeyi ifade eder. Onemli bir ydnetim bilgi toplama



personeli tarafindan desteklenen aktif yoneticiler, satis giicliniin faaliyetlerini giiclii
bir sekilde izler ve yoOnlendirirler. Genelde yoneticilerin satiy elemanlarinin ne
yapmak istediklerine dair iyi tanimlanmis bir fikri vardir ve bu yOneticiler satis
giicliniin buna uygun davranmasini saglamak icin ¢alisirlar. Genellikle uzun vadede
sati sonuglarmin izlendigi varsayilir. Firma igbirligini saglamak ig¢in, satis
elemanlarina biiyiik Ol¢iide sabit bazda iicret (maag) dder. Boylece firma kontrolii
saglamak i¢in riski tizerine alir. Performans degerlendirme ve maastaki artis ve
azalmalar (o6diildeki degisimler) satis elemanlarinin Olgiilebilir olarak elde
ettiklerinden (¢iktilar1) ziyade, bildikleri ve yaptiklarmni (girdileri) kapsayan daha
karmasik ve siibjektif degerlendirmelere dayandirilmaktadir. Davranig (siire¢) bazl
kontrol sistemlerinde, pazar giiclerinin goriinmez elinin yerini yonetimin goriiniir eli

almaktadir (Anderson and Oliver, 1987, p. 77).

Davranis (slireg) bazli kontrol sisteminin bir takim avantajlar1 bulunmaktadir.
Bu kontrol sisteminin temel avantaji yOneticiye sagladigi kontroldiir. Boyle
sistemlerde satis yoneticisi, satis elemanlarinin nasil olacagi ve bazilart uzun vadeli
olabilen sonuglar1 elde etmek i¢in ne yapacaklari konusunda kendi fikirlerini zorla
kabul ettirir (empoze eder). Boyle uzun vadeli ddiillerin 6rnekleri, oncii bir iiriin
hattinin gelecekteki satiglarini ve arttirilmis miisteri iyi niyeti ve itibarindan gelen

tekrar siparisleri kapsamaktadir (Anderson and Oliver, 1987, p. 78).

Ayrica davranig (siireg) bazli bir sistemde yoneticiler, her satig personeline bu
stratejinin gegerli oldugunu ikna etmek geregi olmaksizin sirket stratejisinin bir
parcasi olarak satig elemanlarini belirli davranislar ortaya koymaya yonlendirebilir.
Bu stratejinin bir 6rnegi, belirli bir imaj olusturmak i¢in kullanilan diisiik baskil
uzmanlik satig stratejisidir. Baska bir 6rnek zamanin, satig faaliyeti yerine tahmin ve
planlamaya ayrilmasi durumudur. Kisaca belirtmek gerekirse davranis bazl
sistemler, firmalarm stratejileriyle uyumlu, gelismeye dayali ¢calisma ve / veya belirli
davraniglar1 iceren satig giicii stratejilerini uygulamalarina imkan saglamaktadir

(Anderson and Oliver, 1987, p. 78).

Davranis (siire¢) bazli kontrol sistemleri, ¢iktilardan ¢ok satig siirecine igaret
etmektedir. Bu sistemlerde satis elemanlari, tek basina basar1 6lgiitii olmayan ancak

satig  performansiyla  sonuglanabilecek  bir  takim  faktorlere — gore



degerlendirilebilmekte ve iicretlendirilebilmektedir. Cana yakinlik (¢ekicilik), {iriin
bilgisi, sunus kalitesi, satis1 kapatma yetenegi, hizmet gergeklestirme, aktif hesap
sayis1, yapilan goriisme sayisit ve caligilan gilinler gibi faktorler yaygin orneklerdir.
Genellikle satis elemanlar1 sonradan agirliklar: alinarak ve maas ve terfi kararlarinin
dayandirildigi, karma bir degerlendirmede birlestirilen bu degiskenler {izerinden

yoneticiler tarafindan degerlendirilir (Anderson and Oliver, 1987, p. 78).

Davranis (siireg) bazli kontrol sistemlerinde satis elemanlar1 daha yakindan
izlenir, 6nemli diizeyde yOnlendirmeye maruz kalir, siibjektif ve daha karmagik
Olclimlerle girdi bazinda degerlendirilir ve daha yiiksek oranda sabit {icretle
odiillendirilir. Otorite ve yonlendirmenin kabulii, davranig (siire¢) kontroliiniin
amacini yansitir. Sadakat, bagllik ve isbirligi, kisa vadeli baskilardan kurtulmak ve
arzu edilen davranislar i¢in ddiillendirilmekten kaynaklanir. Ayrica firma risk alarak,
satig elemanlarma olan bagliligina da isaret etmektedir. Bu da, karsiliginda baglilik
uyandirmaktadir. Kismen faaliyet onerileri bilgilendirici oldugu, kismen de yonetim
degerlendirme siirecinde firma tarafindan tanimlanan arzu edilir davranislar1 agikliga
kavusturarak performans belirsizligini azaltabildiginden performans
degerlendirmeleri hos karsilanmaktadir. Sonug olarak, davranis (siire¢) bazli kontrol,
riskten kaginan satig personeline cazip gelmekte ve onu beslemektedir. Ciinkii bu
bireyin diisiik diizeyde risk almasi istenmektedir. Buna karsin, risk arayan satig
elemanlari, maag iist sinirlar1 altinda tedirgin olurlar ve beklenen yiiksek diizeydeki
satig sonuglariyla orantili olan ddiilleri tercih ederler (Anderson and Oliver, 1987, p.

85).

Davranig (slireg) bazli kontrol sistemleri satiga yonelik dogrudan baskiy1
ortadan kaldirir, uzun vadeli bakis agilarmni odiillendirir ve satig elemanlarmin ig
motivasyonunu yiikseltir. Bu faktorler, islerin tekrarlanmasimi saglamak igin,
genellikle miisteri hizmetiyle birlestirilmis, daha sik1 ¢alisma, planl, diisiikk baskili
satig tarzlarmi tesvik etmektedir. Bu sistemler, satis elemaninin “gizli ajanda”’smnin
olmadig1 ve aldatmanin tasarlanmadigi “agik” satig teknikleriyle ve uzun vadeli

hizmet odaklilikla uyumludur (Anderson and Oliver, 1987, p. 86).

Davranis (siireg) bazli sistemlerde, firmanin ¢ikarlar1 6nceliklidir. Ciinkii firma,

satig personelini riskten korumakta ve aktif gozlemle satis elemanlariyla arasinda



giicli bir iletisim bagi kurmaktadir. Hiyerarsik siralamada miisteri ve yoneticiler
daha sonra gelmektedir, bunlar firmaya yonlendirme, otorite ve riski lizerine alma
saglamasa da, firmanin basarisi i¢in 6nemlidirler. Davranig (siire¢) kontroliiniin
olusturdugu yukarida sozii edilen sadakatten dolayi kisisel ihtiyaglar son sirada yer

almaktadir (Anderson and Oliver, 1987, p. 86).

Davranis (siire¢) bazli felsefenin bir diger avantaji, yoneticinin basit ¢ikt1
Ol¢ctimlerinin kullaniminda ortaya ¢ikabilecek haksizliklar1 bertaraf etmesine imkan
vermesidir. Ornegin bazi satis gorevlerinde, satis personelinin kontrolii digindaki
faktorler c¢iktilar lizerinde Oonemli etkiye sahip olmaktadir. Haksizlik algilamalar1
yaratsa da, siibjektiflik, performans degerlendirmelerinin bu kontrol edilemeyen
faktorler i¢cin uyarlanmasinda gereklidir. Aksi takdirde satis elemanlar1 iizerinde
etkileri olmayan olaylar i¢in haksiz olarak odiillendirilebilir ya da cezalandirilabilir

(Churchill et al., 1985, p. 103).

Davranis (siire¢) bazli kontrol sisteminin avantajlarinin yaninda bir takim
dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Boyle bir sistemin potansiyel dezavantajlari,
degerlendirmedeki karmasiklik ve siibjektifliktir. Siibjektif olma yonii ozellikle
dikkate degerdir, ¢linkii satis elemanlarmin yoneticiler tarafindan siibjektif olarak
degerlendirilmeleri, dnyargi, bilgi eksikligi, pesin hiikiim verme ve degerlendirme
sistemine giivensizlik ortaya koyabilir. Ayrica, yOnetici sisteme kendi modelini
getirebilir ve satis elemanlar1 bunu adaletsizlik olarak algilayabilir. Ornegin, girisken
bir satis personeli (en azindan ydneticisinin goziinde) haftanin dort giinii se¢ilmis
miisterilerle gorlisme yaparak calisabilir. Eger bu satis personeli daha ¢ok satig
yapan, daha cana yakin, ¢ok sayida miisteriyle gériisme yapan, ¢cok ¢aba gosteren bir
eleman ise, davramig bazli bir sistemde kendisini hak ettiginin altinda
degerlendirilmis ve iicretlendirilmis hissedebilir. Boyle bir birey, ¢ikt1 bazli bir

sistemde tolere edilebilir ve ddiillendirilebilir (Anderson and Oliver, 1987, p. 78).

Davranis (slireg) bazli sistemlerin bir diger dezavantaji, bunlarin daha kapsamli
hale gelmeleriyle, yonetimin bilgi toplama, eleme ve birlestirme yetenegini daha
fazla zorlamasidir. Bu zorluk, satig yoneticilerinin genellikle satis elemanlarmi neden
smirli  faaliyetler iizerinde birkag gosterge kullanarak degerlendirdiklerini

aciklayabilir (Jackson, Keith and Schlacter, 1983, p. 42).
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2.3.1.2. Cikt1 Bazli Kontrol Sistemi

Cikt1 bazli kontrol sistemi, satis elemanlarinin kendi stratejilerini kullanarak
kendi yontemleriyle sonuglar elde etmek i¢in yalniz birakildigi bir pazar sdzlesme
diizenlemesini akla getirmektedir. Satis elemanlari, sonuglara (girdiler ya da
davranislar) nasil ulastiklar1 konusunda degil, ancak elde ettikleri sonuglar (¢iktilar)
konusunda sorumlu tutulmaktadir. Boyle bir sistem altinda pazaryerinin goriinmez
eli satiy elemanlarmi basarili  olmaya zorlamaktadwr ve faaliyetlerini

yonlendirmektedir (Anderson and Oliver, 1987, p. 76).

Cikt1 bazli kontrol sistemi altinda, satig elemaninin tesvik ddemesi (komisyon
ya da prim) toplam iicretin temel boliimiinii olusturmaktadir ve yoneticinin gézleme,
yonlendirme ve degerlendirme faaliyetleri olduk¢a sinirlt diizeydedir (Anderson and

Oliver, 1987, p. 76).

C1ikt1 bazli bir kontrol sisteminde (Anderson and Oliver, 1987, p. 76):

e Satig elemanlarinin yonetim tarafindan nispeten daha az izlenmesi gereklidir,

e Satis elemanlarmi yonetmek i¢in nispeten daha az yonetimsel yonlendirme ya
da caba gereklidir ve

e Satig giliciinii degerlendirmek ve {iicretlendirmek igin satis elemanlarinin
sonuclara ulagmak i¢in kullandigi metotlarin Slgiimiinden ziyade, dogru,

objektif sonug (¢iktilar) dlgtimleri kullanilmaktadir.

Cikt1 bazli kontrol sistemlerini kullanan firmalar, pazar baskilarinin
olusturdugu yonlendirmeyi kullanarak, satis personeline riski aktararak ve satig
personeliyle odiilleri her bireyin Olgiilebilir performansiyla dogru orantili olarak
paylasarak yonetimle ilgili genel giderleri azaltirlar. O halde ¢ikt1 bazli kontrol, satig
personelinin performansindan sorumlu tutuldugu, ancak basarmak icin yontemleri
secmekte serbest oldugu liberal bir yonetimdir (Anderson and Oliver, 1987, pp. 76-
77).



11

Yapist itibariyle satig¢ilik bagimsiz bir meslektir. Satig elemanlarinin yollarda
onemli bir zaman gec¢irmesi gercegi, yoneticinin denetimini giiclestirmektedir.
Ayrica satiggilik, bagarinin tahmin edilmesinin gii¢ oldugu talepkar bir meslektir.
Yaygm inanisin aksine, basarili satig personelinin profilini ¢izmek ve bir satig
personelini digerinden daha etkili yapan seyleri evrensel kurallar olarak belirlemek
olduk¢a zordur. Cogu birey tipleri ve ¢ogu faaliyet yontemleri bir ortamda basarili,
baska bir ortamda basarisiz oldugunda, duruma 6zgii stratejiler gelistirmek zordur.
Ouchi ve Maguire (1975) terminolojisinde satis elemanlarinin girdilerini ¢iktilar
(sonuglar) haline getiren evrensel bir “doniigiim siireci” belirlemek miimkiin degildir.
Bunun bilincinde olan ¢ogu yonetici, satis elemanlarmin kendi yontemlerini
kullanmasini tercih eder. Bu yoneticiler satig giiciinii aktif olarak ydnlendirmek
yerine, cesitli satis elemanlar1 gruplarint serbest birakirlar ve onlar1 sonuglardan

sorumlu tutarlar (Anderson and Oliver, 1987, p. 77).

Satis mesleginin dogas1 ve satis gorevinin farklilig1 dikkate alindiginda, ¢ikt1
bazli kontrol sistemleri direnmenin en az oldugu yoldur. Bu yontemler, ayn1 zamanda
iretici olmayanlarin hi¢ ticret almadig1 zorlayici bir bireysel motivasyon saglarlar.
Satis faaliyetinin genellikle cesaret kiric1 6zellige sahip olmasindan dolay1 (6rnegin,
miisteriler tarafindan reddedilme, yetersiz sosyal statli, yoneticilerle olan diisiik
diizeydeki iletisimden dolayr rol belirsizligi), yoneticilerin ¢ogu motivasyonu
stirdiirmek icin ¢ikt1 bazl ddiillerin gerekli olduguna inanmaktadir (Anderson and

Oliver, 1987, pp. 77- 78).

Cikt1 bazli kontrol sistemlerinin avantajlarina ragmen birtakim dezavantajlari
da bulunmaktadir. Ornegin bu sistemlerdeki yonlendirme eksikligi, uzun vadede
organizasyona zarar verebilecek satig davraniglarina izin verebilir (6rnegin; miisteri
tatminine ilgi gosterme eksikligi, lirlin hattinda daha karli ya da alternatif olarak
satisi kolay olan {iriinlere Oncelik verme). Ayrica ¢iktt bazli sistemlerde satis
personeli, uzun vadeli sonuglar yerine, karsiligt hemen alinan faaliyetlere
odaklamaya egilim gostermektedir. Ornegin, satis elemanlar1 yeni iiriinler satma,
bliylik miisterileri arasgtrma ve bunlara hizmet sunmaya yonelik ekstra caba
gostermeyi reddedebilir. Bunun yerine satis elemanlar1 hizmeti en diisiik diizeye
indirerek ve daha kiiciik, diizenli miisterilere taninmis {iriinleri satarak hemen gelir

elde etmeye motive olabilirler. Yoneticiler bir ya da iki basit gdstergeden ziyade,
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ciktilarla ilgili ¢oklu gostergeler kullanarak (8rnegin; iiriin bazinda ya da hesap
kategorisi bazinda satiglar) kullanarak bu problemlerden kaginabilirler. Bununla
birlikte, bu gostergelerin kullanimi sistemin karmasikligini artirr, daha fazla kayit
tutulmasini gerektirir ve genel performans degerlendirmeleriyle ayr1 gdstergelerin
birlestirilmesinde siibjektif yargilar igerebilir. Kontrol sistemine karmasikligin
eklenmesi daha fazla miktarda siibjektif degerlendirmeyi ve daha fazla bilgi
toplamay1 gerektirir ve boylelikle sistemi davranis (siireg) bazli sisteme dogru

kaydirir (Anderson and Oliver, 1987, p. 78).

Cikt1 bazli kontrol sistemlerinde satig elemanlar1 daha az siklikla izlenir, diisiik
diizeyde yonlendirmeye maruz kalir, objektif ve basit yontemlerle ¢ikt1 dlglimleriyle
degerlendirilir ve daha yiiksek oranda tesvik edici (degisken) iicretle ddiillendirilir
(Anderson and Oliver, 1987, p. 85).

Satis personeli riskten korunmadig1 ve firmaya baglhilik olusturmadig: igin ¢ikt1
bazli sistemler bencil bir tutum yaratmaktadir. Satig eleman1 “yanlis” davranig ortaya
koydugunda ve firma onun zararmi paylasmadiginda, firmanin davraniglarini
yonlendirme “hakkr” olmadigmi hissetmektedir. Tek yoneticili (sirket) satig
personellerinde benzer kavram tam yetkili satis giiclinde tarif edilen davranig
serbestligi ile agiklanabilir. Burada, kisi 6nce gelmekte ve firma (ya da yonetim) en
sonda yer almaktadir. Miisteriler, dogrudan odiiller (siparisler) sagladig: i¢in kisisel
ihtiyaclardan sonra siralanmaktadir. Yoneticiler daha sonra gelmektedir, ¢ilinkii onlar
olmadan satilabilecek ¢ok az sey olacaktir. Bununla birlikte iyi yOneticilerin
cezbedilmesi ve igletmede tutulmasi firmanin sorunu olarak goriilmektedir. Firmanin
iirlin portfoyii azaldiginda satis personeli firmasini degistirebilir ya da {iriin hatt1 daha
az rekabetci hale gelirse, satis personeli ayni kolaylikla iireticilerini degistirebilir

(Anderson and Oliver, 1987, p. 86).

Cikt1 bazl sistemler tiim riski ve odiilii bireye devrederek ‘“yalniz olma”
tutumlarmi ve satig acentesine baghligm azalmasini tesvik etmektedir. Bu etkilerin,
acentenin zarar beklentisi riskine karsi koruma saglamamasi ve satig personelinin
sonuglarin1 istismar edici olarak algilanabilmesinden dolay1 ortaya ¢iktig1
diistiniilmektedir. Tek yoneticili (6rnegin sirket) satis giliclerinde satis elemanlari

yonetim ya da diger satis elemanlar: tarafindan etkilenmek istemediklerinde ve
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isverenlerini gonillii olarak degistirme istegi ortaya koyduklarinda kaprisli kisi

tutumu dogabilir (Anderson and Oliver, 1987, p. 86).

Tablo 2.1 Davranis (Siireg) Bazli ve Cikt1 Bazli Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin
Nitelikleri

DAVRANIS (SUREC) BAZLI
KONTROL

CIKTI BAZLI
KONTROL

Planlanmis

Diisiik diizeyde planlanmis

Sabit iicretlendirme (maas)

Degisken iicretlendirme (komisyon,

prim)

Y O6netim, sonuglardan ¢ok davranigi

gbzlemler

Y O6netim, davranislardan ¢ok sonuglari

gbzlemler

Yiiksek diizeyde denetim ve ¢ok sayida
yonetici (diisiik kontrol yayilimr)

Diisiik diizeyde denetim ve az sayida

yonetici (yiiksek kontrol yayilimi)

Y Onetimle baglant1 yiiksek diizeyde

Y onetimle baglanti diisiik diizeyde

Yiiksek diizeyde raporlama

Diisiik diizeyde raporlama

Performans ¢ok sayida kriter iizerinden

stibjektif olarak degerlendirilir

Performans az sayida gézlemlenebilir

sonug lizerinden degerlendirilir

Firma risk tasir

Satis elemant risk tagir

Kaynak: Oliver, Richard L. and Anderson, Erin (1995) “Behavior- and Outcome- Based
Sales Control Systems: Evidence and Consequences of Pure-Form and Hybrit
Governance”, The Journal of Personal Selling and Sales Management, Vol:15,

No:4, pp. 1- 15.

2.3.2. Jaworski (1988)’nin Kavramlastirmasina Dayali Resmi ve

Resmi Olmayan Kontrol Sistemi

Jaworski (1988, p. 26), resmi ve resmi olmayan yonetim kontrol bigimleri

onermektedir. Resmi kontroller, calisanlarm ya da gruplarin belirli pazarlama

hedeflerini destekleyecek sekilde davranma olasiligini etkileyen, yazili ve yonetim

tarafindan baglatilan mekanizmalardir. Buna karsilik resmi olmayan kontroller,

pazarlama personelinin davranmigini etkilemek icin tasarlanan yazili olmayan ve

genellikle ¢aligan tarafindan baglatilan mekanizmalardir.
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Resmi ve resmi olmayan kontrollerin c¢esitli bilesimleri ayni anda da
kullanilabilmektedir. Bu durumda gézlem 6nemlidir. Ciinkii kontrollerin belirli bir
karisimi negatif ya da pozitif bir sinerji olusturabilmektedir. Kavramsal ve
uygulamali ¢aligmalar, belirli durumlarda siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol
mekanizmalarmnin etkili bir bilesim oldugunu 6nermektedir. Kontroller arasindaki
sinerji belirli bir siireden beri kabul edilmektedir, ancak bununla ilgili ¢ok az sayida

uygulamali calisma yapilmistir (Jaworski, 1988, p. 28).

2.3.2.1. Resmi Kontroller

Resmi kontroller, calisanlarin ya da gruplarin belirli pazarlama hedeflerini
destekleyecek sekilde davranma olasiligini etkileyen yazili, yonetim tarafindan

baslatilan mekanizmalardir (Jaworski, 1988, p. 26).

Resmi kontroller, iist diizey yoneticiler tarafindan acik bir sekilde tasarlanmis
olsa da, ayn1 zamanda resmi olmayan kontrol sisteminin sekillendirilmesinde rol

oynayabilir (Anthony, 1988, p. 23).

Resmi kontroller, siire¢ bazli (davranis bazli kontrole benzer goriinen) ve ¢ikt1

bazli kontrollerden olusmaktadir (Jaworski, 1988, p. 26).

Resmi sinif igerisinde Jaworski (1988, p. 58), ¢ikt1 ve siire¢ (davranig) kontrolii

arasinda miidahale zamanlamasi temelinde ayirim yapmustir.

Resmi kontrollerden ilki siire¢ (davranig) bazli kontroldiir. Bu kontrol, firma
arzu edilen sonuglara ulagsmak i¢in araglar1 etkilemeye calistiginda uygulanir. Cikt1
bazli kontrolden, odak noktasinin nihai sonuglardan ziyade davranig ve / veya
faaliyetler iizerinde olmasiyla farklilik gosterir. Tam siire¢ (davranis) kontrolii
uygulandiginda, yoneticiler ¢aliganlar1 6ngoriilen siireci takip etmekle sorumlu tutar,
ancak satis elemanini ¢ikt1 i¢in sorumlu tutmaz. Eger yonetim, bir satig elemanina
yeni pazar gelistirmesi i¢cin belirli prosediirleri izlemesini bildirir, ancak satig
elemanini olusturulan yeni igin diizeyi i¢in sorumlu tutmazsa tam siire¢ kontrolii

uygulanmis olur (Jaworski, 1988, pp. 26- 27).



15

Resmi kontrollerden ikincisi ¢ikti bazli kontroldiir. Cikt1 bazli kontrol,
performans standartlarinin belirlendigi, gozlendigi ve sonuglarm degerlendirildigi
ortamda uygulanir. Tam ¢ikt1 kontroliinde, firma satis elemanini izlemek igin
nedensel mekanizmay1 bilme ihtiyaci duymaz, ¢ilinkii neden - sonug¢ bilgisi i¢in
sorumluluk satis elemanma aktarilmistir. Ornegin, yonetim bir satis elemanina,
siireci belirtmeksizin satig hacmini artirmasmi bildirdiginde, tam c¢ikt1 kontrolii

uygulanmis olur (Jaworski, 1988, p. 27).

Satis elemanlarmin ¢ogu resmi (¢ikti bazli ve siire¢ bazli) kontrolii tercih
etmektedir. Ciinkii satis elemanlari, kendilerinin is ¢iktilar1 ve faaliyetlerine iliskin

yoneticilerinden geri bildirim alirlar (Cravens et al., 2004, p. 242).

Resmi kontrolleri, resmi olmayan kontrollerden aywran dort o6lgiit
bulunmaktadir. Birinci ve en 6nemli olarak, resmi kontroller yonetim tarafindan
belgelenirken, resmi olmayan kontroller yazili olmayan davranis belirleyicileridir.
Planlar, biit¢eler, yonetmelikler ve kotalar resmi kontroller olarak dikkate alinir; grup

normlar1 ve orgiit kiiltiirii ise resmi olmayan kontrollerdir (Jaworski, 1988, p. 26).

Ikinci olarak, resmi kontrollerin olusturulmasi, bireysel hedeflerin pazarlama
boliimiiniin belirlenmis amagclariyla uyumlu olmadigma iliskin gizli bir varsayim
icermektedir. Buna karsin, resmi olmayan kontroller, pazarlama bolimiiniin ya da
daha iist diizeydeki yoOneticilerin belirlenmis amaglariyla uygun ya da uygun

olmayabilir (Jaworski, 1988, p. 26).

Ucgiincii olarak, resmi kontrollerin ydneticiler tarafindan baslatilma egilimi
bulunurken, resmi olmayan kontroller genelde ¢alisanlar tarafindan

olusturulmaktadir (Jaworski, 1988, p. 26).

Son olarak da, resmi kontrollerin baslatilma ve uyarlanmasinda yonetim
sorumluyken, resmi olmayan kontrollerde temel sorumluluk ¢alisanlarindir

(Jaworski, 1988, p. 26).
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2.3.2.2. Resmi Olmayan Kontroller

Resmi olmayan kontroller, pazarlama birimlerindeki bireyler ya da gruplarin
davraniglarini etkileyen, yazili olmayan, genellikle calisan tarafindan baglatilan
mekanizmalardir. Bu resmi olmayan kontroller, belirli pazarlama hedeflerinin

destekleyicisi olabilir ya da olmayabilir (Jaworski, 1988, p. 26).

Resmi olmayan kontroller, kisisel, sosyal ve kiiltiirel kontrolleri kapsamaktadir

ve c¢aligan tarafindan baglatilan yazili olmayan bir yontemdir (Jaworski, 1988, p. 26).

Resmi olmayan kontroliin ii¢ tiiriinii (kisisel, sosyal ve kiiltiirel) birbirinden

ayiran 6zellik toplanma diizeyidir (Jaworski, 1993, p. 58).

Resmi olmayan kontrollerden ilki kisisel (kendi kendini) kontroldiir. Kisisel
kontrol, ¢alisanlarin bireysel hedef koyarak eylemlerini kendilerinin diizenlemesidir

(Jaworski and Merchant, 1988, p. 24).

Kisisel kontrol ile birey kisisel hedefler belirler. Bunlarm elde edilmesini
gbzlemler ve davranisini buna goére uyarlar. Kisisel kontroliin hi¢ kontrol olmamasi
durumuyla ayni olmadigini belirtmek 6nemlidir. Kisisel kontrol, yalnizca geleneksel
yonetim kontrollerine dayanmaktan kaynaklanan problemlerin ¢ogunu ortadan

kaldirabilmektedir. (Jaworski, 1988, p. 27).

Resmi olmayan kontrollerden ikincisi sosyal kontroldiir. Sosyal (kii¢iik grup,
klan ya da profesyonel) kontrol tiiriinde pazarlama birimi belirli standartlar (normlar)
ortaya koyar, buna uyumu gozlemler ve sosyal sapmalar ortaya ¢iktiginda faaliyete

gecer. Bu kontrol tiirli departman ya da is birimi ile sinirhdir (Jaworski, 1988, p. 27).

Sosyal kontrol, daha resmi olarak firmadaki alt gruplar icerisinde kisiler arasi
etkilesim bigimleri ve mevcut olan sosyal bakis agilar1 olarak tanimlanabilir. Burada
kontrol i¢in yonlendirme, degerlerin igsellestirilmesinden ve bazi ortak hedeflere
yonelik karsilikli baghliktan dogmaktadir. Performans normlar1 bir kez belirlenip,

sapmalar ortaya ¢iktiginda (6rnegin, bir performans normu ihlal edildiginde), grup bu
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davranis1 mizah, muziplik ya da ima gibi kontrol bi¢cimleriyle degistirmeye tesebbiis
edecektir. Ancak normlar tekrar tekrar ihlal edildiginde, bireyin orgiitle iligkisinin

kesilmesi muhtemeldir (Jaworski, 1988, p. 27).

Ayrica sosyal kontrol, ¢alisma grubunda kisilerin sosyal davraniglarinin
kontroliidiir. Buna kiyafet kurallari, amirlerle iliskiler ve verimlilik seviyeleri dahil

edilebilir (Jaworski and Merchant, 1988, p. 24).

Sosyal kontrollerin reklam, satis ya da pazarlama arastirmasi gibi pazarlama
fonksiyonunun cesitli alt birimlerinde gelismesi muhtemeldir. Ornegin, satis
elemanlar1 harcamalar, satiy hacmi tavanlar1 ya da evraklar i¢in resmi olmayan
diizenleme tarihleri i¢in normlar belirleyebilir. Normlar ihlal edildiginde, grup norma
uygun davranmayan grup iiyesi iizerinde gizli ya da agik baski ortaya koyabilir

(Jaworski, 1988, p. 27).

Resmi olmayan kontrollerden sonuncusu ise kiiltlirel kontroldiir. Kiiltiirel
kontrol, biitiin bir bolimii ya da firmay:r kapsamaktadir. Kiiltlir, orgiitiin biitlinii
icerisinde calisanlarin davraniglarint yonlendiren deger ve normatif modeller olarak
tanimlanmaktadir. Kiiltiirel kontrol, orgiitsel hikaye, ritiiel, efsane ve sosyal etkilesim
normlarinin yavas bir sekilde birikimiyle gerceklesmektedir. Birey, orgiit hedeflerini

icsellestirdiginde kiiltlirlesme siireci tamamlanmaktadir (Jaworski, 1988, p. 27).

Kiiltiirel kontrol, orgiit igerisinde davranis normlarma rehberlik eden, ortak

deger ve inanglar dizisine isaret etmektedir (Jaworski, 1993, p. 58).

Ayrica kiiltiirel kontrol, kurum diizeyinde yerlesmistir ve biitiin departmanlari

kontrol etmeye yoneliktir (Jaworski and Merchant, 1988, p. 24).

Kiiltiirel kontrol mekanizmasi, yaygim olarak rutin olmayan, programlanmayan
kararlar gerektiren yonetim pozisyonlar1 i¢in baskin kontrol mekanizmasi olarak
diisiiniilmektedir. Ornegin, alisiimis hizmetler sunan firmalar objektif performans
gostergeleri ya da resmi faaliyet prosediirlerinden ziyade ortak profesyonel
standartlar ve grup baghiligina dayanmay1 daha faydali bulabilir (Jaworski, 1988, pp.
27- 28).
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24. Satis  Yonetimi  Kontrol Sistemi Teorik

Yaklasimlari

Satig giicii kontrol sistemi ile ilgili temel teorik yaklasimlardan bazilari
“Vekalet Yaklasimi”, “Orgiit Teorisi”, “Islem Maliyeti Yaklasimi” ve “Bilissel
Degerlendirme Teorisi’dir. Bu teorilerin ilk {i¢ii, ¢iktilar1 olgen siireglere karsin,
davranigsal siiregleri gozleyen sistemlerce tesvik edilen ya da edilmeyen davraniglari
onermektedir. Teorilerin her biri, kontrol sistemine farkli varsayimlarla isaret
etmekte ve farkli degiskenler dizisi belirlemektedir. Bu nedenle bu ii¢ yaklagimi
kiyaslamak, farkliliklarin1 gostermek ve birlestirmek yararli olacaktir. Alternatif
olarak Biligsel Degerlendirme Teorisi, yonetim felsefesinin, bireyin kavrayis ve
motivasyonunu nasil etkileyebilecegi ile ilgilenmektedir (Anderson and Oliver, 1987,

p- 79).
2.4.1. Vekalet Yaklasimi

Vekalet Yaklasimi, vekalet verenlerin karar verme otoritesini devrettikleri,
vekillerin faaliyetlerini nasil kontrol edebilecekleri sorusuna yonelik analitik,
normatif, mikro / iktisat- muhasebe yaklagimidir. Bu teorinin temel 6nermesi, vekalet
verenlerin ve vekillerin birbirine muhalif hedefleri oldugudur. Ornegin vekalet veren
(firma), karin artmasin isterken, vekil (satig elemani) kisisel gelirin artmasini arzu
etmektedir. Hedef uyusmazligi, firma ve satis elemanlarini ¢atigma iginde birakir

(Anderson and Oliver, 1987, p. 79).

Vekalet Yaklagimi, hem firmanin hem de satis elemanmnin giidiilerini her iki
tarafin ayn1 ¢iktiy1 arzu edecegi sekilde yeniden diizenleyecek kontrol sistemlerinin
tasarmmu ile ilgilidir (“giidii uygunlugu”). Ornegin kar paylasimi, kontrol sisteminin
hem firmay1 hem de satig elemanini kar giidiisii {izerinde odaklayan bir unsurudur

(Anderson and Oliver, 1987, p. 79).

Vekalet modelleri, firma ve satis elemaninin risk alma tercihlerine isaret
etmektedir. Firmanin satig ortaminda, riskin paylasimi ile ilgili iki secenegi

bulunmaktadir. Bunlardan biri, satis elemaninin sonradan d&diillendirildigi satis
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eleman1 davranisiyla ilgili bilgi satin almaktir. Bu “davranis kontrolii” sistemi,
yonetim genel giderleri dahil olacagindan maliyetli olabilir. Bununla birlikte satis
eleman1 kendi kontrolii disindaki nedenlerden dolayi, uygun satis davraniglariyla
olumlu sonuglar elde edemediginde, riskten korunmaktadir. Firma risk konusunda
tarafsiz varsayilirken, genellikle riskten kagindigi diisiiniilen satis elemant i¢in bu
sistem caziptir. Alternatif olarak, firma ¢iktilar1 6lgerek (bu da maliyetli olur) satis
elemanini bundan sorumlu tutabilir. “Cikt1 kontrolii”, riski firmadan satis elemanina
dogru kaydirmaktadir. Cikt1 kontrolii ve davranis kontrolii arasindaki tercih iki
faktore dayanmaktadir. Bunlar (1) Ciktiya karst davranist 6lgmenin goreceli
maliyetleri ve (2) Satis ortaminda risk olusturan ¢esitli belirsizlik bi¢imleridir

(Anderson and Oliver, 1987, p. 79).

Basu ve arkadaglar1 (1985, pp. 268- 269), Vekalet Yaklasimini, kontrol
sisteminin ticret bilesenine uygulamistir. Bu arastirmacilar, belirsizlik, ¢aba ve satig
performansina bagli olarak degisken olmasi gereken iicrete (¢ikti kontrolii) karsin
sabit olmas1 gereken iicret oranini (davranig kontrolii) modellemislerdir. Bu model,
satig elemani cabasi ile satig sonuclar1 arasindaki bag ne kadar zayif olursa, sabit
olmas1 gereken iicret oraninin o kadar yiiksek olmasi gerektigini dnermektedir.
Yazarlara gore, cabalar tahmin edilebilir sekilde sonuglara yol agmadiginda (yiiksek
belirsizlik), satis elemanlarinin biiyiik 6l¢iide kontrolleri disinda olan sonuglar i¢in
cezalandirilabilmesi nedeniyle yiiksek risk altinda oldugunu ileri siirmiiglerdir. Risk
acisindan tarafsiz olan firma i¢in riski tizerine almak (maas yoluyla), riskten kagman
bireylerin aldiklar1 riskler igin talep edecekleri ¢ok yiiksek komisyon oranlarini

O0demekten daha az masraflidir.

Coughlan ve Sen (1986, pp. 86- 101), kontrol sisteminin dnemli bir bileseni
olan satig giicli Uicretlendirmesiyle ilgili analitik Vekalet Yaklasimi modelleriyle
olusturulan onermeleri gozden gecirmekte ve bir modelin satig elemanimnin risk
tercihi ile ilgili varsayiminin dnemini vurgulamaktadir. Eger bir satis elemani, risk
konusunda tarafsiz (riske bakmayarak en yiiksek beklenen degerli secenegi segcmeye
istekli) ise, tlimiiyle komisyon sistemi Onerilir. Bununla birlikte eger satig elemani
riskten kagman biri ise, pozisyonu daha makul hale gelir. Ilgili yazarlarin
caligmalarinda, bir maas bileseni Onerilmekte ve ¢aba ve sonuglar arasindaki bag

zayifladiginda bu bilesen yiikselmektedir. ikinci bir belirsizlik tiirii, satis elemanin1
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risk altinda birakan ve firma icin maas Onermeyi riskten kagman satig elemaninin

talep ettigi, tesvik 6demesinden daha az masrafli hale getiren satis degiskenligidir.

Coughlan ve Sen (1986, pp. 86- 101), Vekalet Yaklasimimnin bugiinkii
uyarlamalarinin ¢aba ve ¢ikt1 (satis) arasindaki zaman farki, satiglart etkileyen ¢aba
disindaki diger faktorler, ¢oklu iiriinlere yonelik baglantili talep (6rnegin, iiriin hatti
icerisindeki sinerji ya da rekabet) ve satigla ilgili olmayan fonksiyonlarin yerine
getirilmesi ihtiyacini kapsayan ¢esitli faktorleri dikkate almadigina isaret etmektedir.
Bununla birlikte Vekalet Yaklasimi, bir firmanin satig giicline yonelik kontrol sistemi

tercihi ile ilgili etkileyici 6nermeler olusturmaktadir.

Genel olarak Vekalet Yaklasimi davranis (siire¢) bazli kontroliin, girdilerin
Ol¢timii ¢iktilarin 6l¢iimiinden daha az masrafli oldugunda ve belirsizlik durumu satig
elemanini risk altinda biraktiginda kullanilacagint 6ngérmektedir. Cikt1 bazli kontrol
ise ¢iktilarin Ol¢limii girdilerin 6lgiimiinden daha az masrafli ve ¢evresel belirsizlik

diisiik oldugunda kullanilacaktir (Anderson and Oliver, 1987, p. 80).
2.4.2. Orgiit Teorisi

Orgiit Teorisi (6rnegin Ouchi, 1979), kontrol konusuna farkli bakis agilariyla
isaret etmektedir. Vekalet Yaklasiminmn zitt1 olarak Orgiit teorisi (Eisenhardt, 1985,
p. 134);

(1) Satig elemanlari, kendi hedeflerini 6rgiitiin hedefleriyle 6zdeslestirmek i¢in
sosyallestirilebileceginden, satis elemani ve firma arasinda birbirine zit hedef
tercihleri oldugunu varsaymanin gerekli olmayabilecegini ve

(2) Girdileri, ¢iktilar1 ya da her ikisini de 6lgmenin imkansiz olabilecegini
acikca kabul etmektedir.

Ikinci varsayim (iyi 6lgiimlerin mevcut olamayabilecegi), drgiitiin bilgi sistemi
iizerinde yeterli diizeyde harcama yapmaya istekli oldugunda her seyin
Olciilebilecegini  varsayan Vekalet Yaklasimi ile belirgin derecede zithik

gostermektedir. Bununla birlikte cogu durumda satis gili¢lerinin iyi ¢ikt1 dlgtimleri



21

bulunmamaktadir. Bu soruna yol acan onemli bir faktdr cogu endiistriyel satis
tiirlinde ¢aba ve ¢ikt1 arasinda 6nemli diizeyde zaman farkinin olmasidir. Bu zaman
fark1 Analitik Vekalet Yaklasimi1 modellerince dikkate alinmamaktadir. Ayrica satis
elemani diizeyinde 6zellikle bireysel etkilerin degerlendirilmesinin gii¢ oldugu takim
satist durumunda, genellikle ya veri elde edilememekte ya da veriler yanlig

olabilmektedir (Anderson, 1985, pp. 235- 236).

Orgiit teorisi, firmanin tam bilgiye sahip olsa bile, bu bilgiyi faaliyet stratejisi
haline nasil doniistiirecegini bilemeyebilecegini kabul etmektedir. Ornegin bir satis
yoneticisi, satig elemanimnin telefon goriismesi yapma oranmi bilebilir, ancak ayni
oranda telefon goriismesi yapma, daha fazla miisteriyle daha fazla goriisme yapma,
daha az misteriyle daha fazla gOrlisme yapma hatta daha az goriisme yapma
seceneklerinden hangisinin en uygun strateji oldugunu bilmeyebilir. Kisacasi bir
yonetici, arzu edilen sonuglar1 elde etmek i¢in hangi davranmigin uygulanacagmi
bilmeyebilir. Anderson ve Oliver (1987, p. 81), bu durumu “diisik gorev
programlamast” ve “doniisiim siireci’ne (girdilerin ¢iktilar haline geldigi siirec)

iliskin bilgisizlik olarak adlandirmaktadir.

Bu gibi durumlarda Orgiit Teorisi, “klan” (grup) olarak adlandirilan iiciincii bir
kontrol sistemini tanimlamaktadir. Bu sistem ¢ikt1 ya da siire¢ (davranig) ile degil,
sosyallestirme ile yapilan kontrolii temsil etmektedir. Bir klanin hedefi, satis
elemanlar1 arasinda firmaya baglilik telkin etmektir. Bu baglilik, 6rgiit ve onun
hedefleriyle 6zdeslesme derecesinde bir baghliktir. Bu hedefe nasil ulasilabilecegi
tiimiiyle acik olmasa da, bu konudaki 6nemli unsurlarin sicak ve insancil bir is
ortami, satig gilicii igerisinden terfi ettirme, uzun vadeli istihdam, cOmert
icretlendirme ve tiim bireylerin desteklenip, cesaretlendirilmesi oldugu
goriilmektedir. Klan sistemi ise literatiirde az ilgi gdrmiistiir (Anderson and Oliver,

1987, p. 81).
2.4.3. Islem Maliyet Analizi

Orgiit Teorisi onerilerinin zitt1 olarak Islem Maliyet Analizi, belirli kosullar

etkin olmadikc¢a, ¢ikt1 bazli kontrol sistemlerinin tercih edilmesinin gerekli oldugu
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pozisyonu temsil etmektedir. Genellikle c¢ikt1 kontrolii, rekabet¢i giiclerin varligi
siirdliirmeyi belirledigi pazar sozlesmelerine benzemektedir. Rekabet mekanizmasina,
etkin olmayan ya da miisteriler icin c¢ekici olmayan uygulamalar1 elemek yoluyla
basarili stratejileri isaret etmesine firsat verildiginden, ¢ikt1 kontrolii ayn1 avantaja
sahiptir. Boylece ¢ikt1 kontrolii, miisterinin arzu edilen davranis1 odiillendirme ve
arzu edilmeyen davranis1 cezalandirmasima izin verildigi pazarlama yonelimli bir
uygulamadir. Islem maliyeti analistleri, firmanin ydnetimsel ydnlendirme yerine,
satiglar gibi ¢iktilarca saglanan isaretleri koyarak, pazar ¢iktilar1 lizerinde gelisim

saglama yeteneginden siiphe duymaktadirlar (Anderson and Oliver, 1987, p. 81).

Islem Maliyet Analizi, Orgiit Teorisinde oldugu gibi, ¢ikt1 dl¢iimleri yetersiz
oldugunda davramis kontroliine yonelme ihtiyacini kabul etmektedir. Islem Maliyet
Yaklasimi, ayn1 zamanda maliyetlerle iliskili bir faktorii vurgulamaktadir: Eger
eldeki mevcut para az oldugunda, genel giderlerin davranig kontroliine yiiklenmesi
gereksizdir. Ciinkii genel giderlerin, elde edilebilecek herhangi bir performans
kazanimindan daha fazla olmasi muhtemeldir. Buradan ¢ikarilacak anlam, davranig
kontroliiniin arzu edilmedigi ve ¢ok kiigiik satis giiclerinde kullanilmasmin olast

olmadigidir (Anderson and Oliver, 1987, p. 82).

2.4.4. Biligsel Degerlendirme Teorisi

Anderson ve Oliver (1987, p. 82) calismalarinda, Deci ve Ryan (1985)
tarafindan bireysel algilarla ilgili daha genel bir teorinin gelistirildigini
belirtmislerdir. ilgili yazarlarin calismalarinda, dolayli olarak belirtilen inanis,
bireylerin faaliyetlerinin digerlerince kararlastirilmis olmasindan ziyade kendilerince
kararlastirilmis olmasi ve bu nedenle ayni zamanda icsel olarak motive edilen
durumlari, digsal olarak motive edilen durumlara tercih etmelerinin gerekli
oldugudur. Bu baglamda, davranig kontrol sisteminin satis elemani tarafindan biiyiik

Olciide i¢sel olarak motive edilen niteliklere izin verdigi ileri siiriilmektedir.

Satis giicii kontrol sistemiyle iligkili olarak Biligsel Degerlendirme Teorisi, iki
konunun dikkate alinmasmi giindeme getirmistir. Bunlardan birisi, ydnetimce

kullanilan kontrol sisteminin dogal olarak dis motivasyondan ¢ok i¢ motivasyona
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vesile olma derecesidir. Odiil geribildiriminin igerigi, satis elemanmin performans
eksiklerini diizeltmesine imkéan saglayacaktir. Bu gereklilik, ¢ikt1 bazli kontrol
sistemleriyle kolaylikla karsilanmamaktadir. Satis ¢iktilari, 6zellikleri itibariyle, satig
elemaninin kontrolii altinda olmayan ¢esitli etkenlere maruz kalmaktadir. Bunun
sonucu olarak satig sonuclarinin bilgisel yapist bozulmustur. Ciinkii yalnizca,
satiglardaki diisiik ya da belki de bilinmeyen bir orandaki degisim, satis elemaninin

cabalarma bagli olmaktadir (Churchill et al., 1985, p. 103).

Biligsel Degerlendirme Teorisince giindeme getirilen ikinci konu, satig giicii
tarafindan bilgi niteliginde ve kontrolsiiz olarak algilanan geribildirimin ne derecede
sunulacagi konusudur. Cikt1 bazli kontrol sistemleri, tlicret ve diger odiilleri satig
sonuglarina bagladigindan satig giicii tarafindan kontrol edici olarak algilanabilir.
Gergekte ¢ikt1 bazli sistemler, verimliligi diisiik seviyede olan elemanlarin potansiyel
olarak isten atilma ile karsi karsiya geldigi son kontrolii gerektirir. Cikt1 bazli
sistemlerde yiiksek diizeydeki satislar pozitif yonde bilgilendirici olarak goriilebilse
de, yetersiz performans yalnizca negatif geribildirim ve kisisel yetersizlik
kosullarinda goriilebilir. Diisiik performansi, pozitif bilgi seklinde yeniden
tanimlayamamasi, ¢ikt1 kontroliiniin temel bir dezavantajidir (Anderson and Oliver,

1987, p. 83).

Buna karsilik davranis (siirec) kontrolii, yoneticiye daha fazla esneklik saglar.
Ciinkii sadece sonuctaki satis ¢iktilar1 iizerinde etkili olan dlgiitleri kapsayan
siibjektif bir geribildirimdir. Bdylece se¢im Olgiitleri iizerindeki olumsuz
degerlendirmeler, digerleri iizerindeki olumlu degerlendirmeler ile karsilanabilir.
Temel hesaplarin korunmasi, gézlem yapma, tahminleme ve miisteri hizmetleri gibi
isteki davranislarla ilgili yOnetimsel yargilamalar daha bilgilendirici ve satig
elemanmin yeterliligini ve sayginhigini gelistirici ve bdylece daha az gbz korkutucu
ve kontrol edici hale getirilebilir. Bununla birlikte daha da 6nemli olan nokta, satig
eleman1 davraniglar1 ve satig ¢iktilar1 arasindaki dolayli uygunluktur; satis elemani
kaybedilmis bir satig icin dogrudan sorumlu tutulmamaktadir (Anderson and Oliver,

1987, p. 83).
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2.5. Yonetim Kontrol Olgiimleri

2.5.1. Anderson ve Oliver (1987)’1n Kavramlastirmasina Dayali

Yoénetim Kontrol Olgiimleri

Cravens ve arkadaslar1 (1993), Anderson ve Oliver’in kavramlastirmasini
kullanarak resmi bir kontrol kavrammin gostergeleri olarak 3 degiskeni (gdzlem
diizeyi, yoneltme diizeyi, toplam {icretlendirme icerisinde maagin orani) kullanmastir.
Yazarlarin ortaya koyduklar1 analiz, yonetim ve {icretlendirme kontrolii olmak {izere

iki faktorlii bir ¢6ziim ortaya koymustur.

Robertson ve Anderson (1993)’da Anderson ve Oliver (1987)’in kontrol
sistemine dayanarak denetleme diizeyi, satig elemanlar1 ve yoneticileri arasindaki
iliski, siibjektif degerlendirme yontemleri ve toplam 6deme icerisinde sabit maasin
oranin1 kapsayan bir kontrol Olgiimii gelistirmislerdir. Bu arastrmacilar faktor
analizinden elde edilen sonuglara dayanarak denetim, iliski ve degerlendirme
stibjektifligini davranigsal bir kontrol gostergesinde birlestirmisler ve maas unsurunu

ayr1 bir kavram olarak kullanmiglardir.

Oliver ve Anderson (1994) da, Anderson ve Oliver (1987)’in goriisiinden
yararlanarak kapsamli bir resmi kontrol dl¢iimii gelistirmislerdir. Bu arastirmacilar
alt1 boyuttan (denetime verilen 6nem diizeyi, sonuglar, tutum, ¢aba (davranis), bilgi
geribildirimi (raporlama) ve satig elemanlarmin toplam iicretlendirme igerisindeki
sabit maasin orant) olusan bir kontrol gostergesi (endeksi) olusturmuslardir. Kontrol
gostergesinin 23 maddesi, kontrol sistemini zit kutuplar olarak ¢ikti ve davranis

kontrolii ile temsil eden gelistirici gdstergeler olarak degerlendirilmektedir.

Anderson ve Oliver (1987)’in kontrol kavramlastirmasi ile uyumlu olarak,
Babakus ve arkadaslar1 (1996) ise, satiy yOnetimi kontrol stratejisini, satis
yoneticisinin satig elemanlarmi gozleme, yoneltme, degerlendirme ve ddiillendirme
derecesi olarak ele almistir. Anderson ve Oliver (1994)’e zit olarak Babakus ve
arkadaslar1 (1996)’nin 6lgegi dort kontrol boyutunu {ist diizeyli bir kontrol kavrami

olarak yansitan 25 madde icermektedir. Kontrol boyutlarinin 6l¢iimiinde kullanilan
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Olgekleri kapsayan maddeler Anderson ve Oliver (1994) olcimi ile c¢esitli
benzerlikler gostermektedir. Yoneticiler tarafindan kullanilan kontrol faaliyetlerinin
derecesi daha fazla oldugunda satis yonetimi kontrol stratejisi daha fazla davranig

bazli olmaktadir.

Krafft (1999) da, baska bir kontrol 6l¢iimii ortaya koymustur. Kraftt (1999),
Anderson ve Oliver (1987)’dan esinlenerek, dort kontrol boyutunu (sabit maasin
yiizdesi, kontrol araligi, raporlama derecesi ve degerlendirme) dahil etmis ve kontrol
izerinde ¢esitli Onciillerin etkisini incelemek i¢in bagimli degisken olarak kullandig1

bir endeks gelistirmistir.

2.5.2. Jaworski (1988)’nin Kavramlastirmasina Dayali Yonetim

Kontrol Olgiimleri

Jaworski (1988)’ye dayali bir yonetim kontrol 6l¢iimii, dort kontrol bi¢imini
(iki resmi- ¢ikt1 ve siireg, ve iki resmi olmayan- profesyonel ve kisisel kontroller)
kullanima hazir hale getiren Jaworski ve Maclnnis (1989) tarafindan ilk defa ortaya

konmustur. Bu dlgiimler, ¢cok maddeli 6l¢eklerden olusmaktadir.

Jaworski, Stathakopoulos ve Krishnan (1993), yonetim kontroliiniin, resmi
(stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli) ve resmi olmayan (profesyonel ve kiiltiirel) boyutlarin
birlikte dikkate almmasi gerektigini Onermektedir. Bu arastirmacilar, ydnetim
tarafindan kullanilan resmi ve resmi olmayan kontrollerin diizeyine (yliksekten
diisiige) dayali olarak dort kontrol bilesimi: biirokratik (yiiksek ¢ikti, siireg, diislik
profesyonel ve kiiltiirel kontrol), klan (yiiksek profesyonel ve kiiltiirel, diisiik ¢ikt1 ve
stire¢ kontrolii), yliksek (tiim kontrol bigimleri yliksek), diistik (tiim kontrol bigimleri

diisiik) kavramlagtirmustir.

Challagalla ve Shervani (1996), Jaworski (1988)’nin kavramlastirilmasini
gelistirerek, kontroliin ¢ikti, faaliyet ve kabiliyet (bireysel beceri ve yeteneklerin
gelisimi) yoniinii dikkate almistir. Cikt1 ve faaliyet Slglimleri Jaworski ve Maclnnis

(1989)’in resmi kontroliiniin bilesenleridir.
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Challagalla ve Shervani (1996), 9 kontrol boyutunu olusturmak igin,
kavramlagtirmalarina ayni zamanda bilgi (hedefler, gozlem ve geribildirim) ve
giiclendirmeyi (sarta bagli o6diil ve cezalandirmalar) de dahil etmislerdir. Bu
aragtirmacilar, kontrol tanimlamalarmnin bilgi ve giiclendirme boyutlarina verdigi
oneme ragmen, uygulamali caligmalarin genellikle giiclendirmelerin etkisine isaret
etmedigini gozlemlemislerdir. Challagalla ve Shervani (1996)’nin uygulamali
sonuglari, kabiliyet boyutunun satig yonetimi kontroliinde baskin bir rol oynadigini
onermektedir. Bununla birlikte yazarlar, ayn1 veri grubu iizerinde daha sonra yapilan
bir analizde, yine ¢ikti, faaliyet ve kabiliyet kontroliinii dikkate alarak yalnizca

kontroliin bilgi niteligindeki yonleri tizerinde odaklanmaigtir.

2.6. Satis Yonetimi Kontrol Sistemleri Ile Ilgili

Giiniimiize Kadar Gelen Arastirmalarin Degerlendirilmesi

Satis yonetimi kontrol sistemleri ile ilgili arastirmalarin dnemli bir boliimii (19
arastirma), Jaworski (1988)’in felsefesini uyarlamistir ve bununla baglantili olarak
bu caligmalarda Jaworski ve Maclnnis (1989)’in 6lcegi kullanilmistir. Anderson ve
Oliver (1987)’in felsefesi dnemli sayidaki kontrol arastirmasmin temelini olustursa
da, yalnizca 3 arastirmada Oliver ve Anderson (1994)’in Olgeginin kullanildigi

belirtilmistir (Baldauf et al., 2005, p. 11).

Uygulamali ¢calismalarin ¢ogu, satig alani igerisinde yonetim kontrol iligkilerini
incelemis ve cevaplayicilar olarak da satis yoneticilerini (6rnegin; Babakus et al.,
1996; Baldauf, Cravens and Piercy 2001; Cravens et al. 1993; Slater ve Olson 2000),
alan satig yoneticilerini (6rnegin; Babakus et al. 1996; Baldauf, Cravens and Piercy
2001; Piercy, Low and Cravens 2004) ve satis elemanlarini (6rnegin; Atuahene-Gima
ve Li 2002; Challagalla ve Shervani 1996; Krafft 1999; Oliver ve Anderson 1994)
kullanmigtir. Arastrma bilgisinin yaridan fazlasi ABD’de toplanan verilerden
gelmektedir. Bununla birlikte, Avrupa (Avusturya, Almanya, Yunanistan, Hollanda,
Ingiltere), Avustralya ve Asya (Cin, Hindistan, Malezya)’da da, satis ydnetimi

kontrol sisteminin uygulamali ¢galigmalar1 yiiriitiilmiistiir (Baldauf et al., 2005, p. 11).
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Calisma
Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

KAVRAMLAR

Onciller

Sonugclar

Temel Caligma Bulgulari

Cravens et al. (1993);
Journal of Marketing,

* Anderson ve Oliver
(1987)

= Satis Giicl Nitelikleri
= Satis Giicli Satis

» Davranig bazli satig yonetim kontroli,
satig giicli nitelikleri ve cesitli satig

ABD pazarlama » Kendi Olgegi Davranisi eleman1 davranislariyla
yoneticileri = Saha Satis YOnetimi = Satig Giiciliniin Satigla iligkilendirilmistir.
(n=144) Kontrolii ve Ucret Ilgili Olmayan Davranis
Kontrolii = Satig Giicii Cikt
Performansi
= Satig Organizasyonu
Etkinligi
Robertson and * Anderson ve Oliver » Daha Az Etik Davranis * Davranis kontrolii altinda satis
Anderson (1993); (1987) elemanlarinin etik olmayan davranig

Organization Science,
ABD endiistriyel satis
yoneticileri

(n=146) ve satig
elemanlar1 (n=301)

» Kendi Olgegi
* Resmi Kontroller
(davranis bazl kontrol)

ortaya koymasi daha az muhtemeldir.
= Yoneticilerin etik tavsiyeleri kontrol
sistemi tarafindan etkilenmemektedir.
= Ayni zamanda maagin iicret planlari
icindeki agirliginin etkisi
bulunmamaktadir.

Oliver ve Anderson
(1994);

Journal of Marketing,
ABD f{ireticilerinin
temsilcileri (n=347)

» Anderson ve Oliver
(1987)

» Kendi Olgegi

» Resmi Kontroller
(davranis bazl kontrol)

= Kavrayislar / Beceriler
* Duygular / Tutumlar

= Motivasyon

» Davranigsal Strateji

* Performans

= {5 Tatmini

» Katilimc1 Karar Verme
= Kontrol Mekanizmasi
Olarak Odeme

» Orgiitsel Kiiltiir

» Davranis bazli kontrol, becerileri,
duygusal ve motivasyonel durumlari
etkiler, ancak satig stratejileri ve
performans ¢iktilarini etkilemez.

* Yenilik¢i ve daha destekleyici
kiiltiirler, davranig bazli kontrolle
iligkilidir.
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(Tablo 2.2’nin devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

Onciiller

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Babakus et al. (1996);
International Journal
of Research in
Marketing,
Avustralyal iist
diizey satis
yoneticileri (n=58) ve
satis yoneticileri
(n=146)

* Anderson ve Oliver
(1987)

» Kendi Olgegi

* Resmi Kontroller
(davranig bazl kontrol
boyutlari)

= Satis Bolgesi Tasarimi
= Satis Eleman1 Performansi
» Satis Orgiitii Etkinligi

» Satis Yoneticisi Orneklemi: Davrams
bazli kontrol, satis bolge tasarimi ve
satis eleman1 davramg performansimi
pozitif yonde etkiler.

» Ust Diizey Yonetici Orneklemi:
Davranig bazl kontrol ve satis bolge
tasarmmi arasinda pozitif bir iliski
bulunmustur.

Krafft (1999);
Journal of Marketing,
Alman satig

elemanlar1
(n=224)

» Anderson ve Oliver
(1987)

» Kendi Olgegi

» Resmi Kontroller
(davranis bazl kontrol)

= Cevresel Degiskenler
(Cevresel belirsizlik,
satiglardaki
degiskenlik, satis
elemani basina diisen
miisteri sayis1)

= Sirket Degiskenleri
(Satig gilictiniin
biiyiikliigi, risk alma
davranisi, ikt
olciilebilirligi, davranis

olciilebilirligi, doniisiim

stireci bilgisi)

= Satig Elemanlari
nitelikleri (Islem
Ozglinliigl, riskten
kaginma, etkililik,
minimum fayda
gereksinimi)

» Davranis bazli kontrol, ¢evresel
belirsizlik, ¢ikt1 ol¢iilebilirligi, mevcut
tam raporlar, rutin faaliyetlerin orani,
yas ve egitim diizeyi.

» Davranis bazli kontrol ile satig
elemani basina diisen miisteriler, satig
giiciiniin biiylkligii, performans
Ol¢limii olarak girdi yetersizligi ve
iriinlerin karmagiklig1 arasinda negatif
iligkiler bulunmustur.
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(Tablo 2.2’nin devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol

Olgegi Onciiller

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Piercy, Cravens ve
Morgan (1999);
British Journal of
Marketing,

Ingiliz satis
yoneticileri (n=144)

* Anderson ve Oliver
(1987)

= Babakus et al. (1996)
= Resmi Kontroller

= Satis Bolgesi Tasarimi
= Satis Eleman1 Performansi
» Satis Orgiitii Etkinligi

* Davranis bazli kontroliin, satis bolgesi
tasarimi, satig elemani davranisi ve ¢ikti
performansi ile pozitif yonde iligkili
oldugu bulunmustur.

Slater ve Olson
(2000);

Strategic
Management Journal,
ABD {ist diizey satis
yoneticileri (n=278)

» Anderson ve Oliver
(1987)

* Oliver ve Anderson
(1994)

= Babakus et al. (1996)
* Resmi Kontroller
(nezaret diizeyi, satig
elemani1 kontrol sistemi,
iicretlendirme)

» Pazar Performansi
» Karlilik

= Farkl strateji tiirleri satig yonetimi
kontrol uygulamalarmin
bireysellestirilmis profilini
gerektirmektedir.

Baldauf, Cravens ve
Piercy (2001a);
Journal of Personal
Selling, & Sales
Management,
Avusturyali (n=79)
ve Ingiliz (n=70) iist
diizey satis
yoneticileri

» Anderson ve Oliver
(1987)

= Babakus et al. (1996)
= Resmi Kontroller

= Satig Eleman1 Davranig
Performansi

= Satig Eleman1 Cikt1
Performansi

* Yalnizca Avusturya ornekleminde
davranig bazli kontrolii satis elemani
davranig performansi {izerinde dogrudan
pozitif yonde etkisi bulunmaktadr.
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(Tablo 2.2’nin devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol Onciiller

Olgegi

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Baldauf, Cravens ve
Piercy (2001b);
International
Marketing Review,
Avusturyali (n=159)
ve Ingiliz (n=142)
satis yoneticileri

» Anderson ve Oliver
(1987)

= Babakus et al. (1996)
= Resmi Kontroller

= Satis Eleman1 Nitelikleri
= Satig Eleman1 Davranig
Performansi

= Satig Eleman1 Cikt1
Performansi

» Satis Orgiitii Etkinligi

* Davranig bazli kontroliin satis elemani
nitelikleri (6rnegin; i¢ motivasyon),
satig elemani ¢ikt1 performansi, satig
elemani davrams performansi (6rnegin;
uyarlamali satig) ve satis orgiitii
etkinligi iizerinde pozitif etkileri
bulunmaktadir.

* Bulgular karsilastirildiginda, Ingiltere
ve Avusturya orneklemleri arasinda
benzerlikler bulunmaktadir.

Piercy, Cravens ve
Lane (2001);
Journal of Personal
Selling, & Sales
Management,
Ingiliz satis
elemanlar1 (n=21)

» Anderson ve Oliver
(1987)

= Babakus et al. (1996)
= Resmi Kontroller

* Satis Eleman1 Tutumlari
ve Is Stresi
» Satis Eleman1 Is Ciktilart

* Davranig bazli kontrol, i¢ motivasyon,
ise yonelik ilgi, i tatmini (nezaret, is
arkadas1) ve orgiitsel baglilikla pozitif
yonde iligkilidir ve rol belirsizligi ve
catigma ve igten ayrilma egilimi ile
negatif yonde iligkilidir.

Rouzies ve Macquin
(2002);

Journal of Personal
Selling, & Sales
Management,
Avrupali satis
elemanlar1 (n=232)

= Anderson ve Oliver
(1987)
= Oliver ve Anderson
(1994)

= Satig Eleman1 Davranisi
* Resmi Kontroller

* Davranis bazli kontrol, satig
elemaninin davraniglarini pozitif yonde
etkilemektedir.
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(Tablo 2.2’nin devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

Onciiller

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Baldauf ve Cravens
(2003);

Zeitschrift fiir
Betriebswirtschaft,
Avusturya saha satig
yoneticileri (n=159)

» Anderson ve Oliver
(1987)

= Babakus et al. (1996)
= Resmi Kontroller

= Profesyonel Yeterlik

» i¢ Motivasyon

= Satis Bolge Tasarimi

= Satig Eleman1 Davranig
Performansi

» Satis Orgiitii Etkinligi

» Davranis bazli kontrol, satig bolge
tasarimi, i¢ motivasyon, profesyonel
yeterlik, satig elemani davranig
performansi ve satig orgiitii etkinligini
pozitif yonde etkilemektedir.

Menguc ve Barker
(2003);

Journal of Personal
Selling, & Sales
Management,
Kanadali saha satig
yoneticileri (n=102)

» Anderson ve Oliver
(1987)

= Cravens et al. (1993)
= Resmi Kontroller

» Orgiitsel Performans

= Tesvikli 6demenin kullanimi, orgiitsel
performansla pozitif yonde iliskilidir,
bununla birlikte bu iliski miisterilerin
satm alma kararlar1 tarafindan pozitif
yonde 1limlastirilmakta ve satiglardaki
degiskenlik ve gozlem tarafindan
negatif yonde ilimlastiriimaktadir.

Piercy, Low ve
Cravens (2004);
Journal of World
Business, Gelismekte
olan iilkelerdeki satis
yoneticileri
(Yunanistan, n=120),
(Hindistan, n=107),
(Malezya, n=126)

* Anderson ve Oliver
(1987)

= Babakus et al. (1996)
= Resmi Kontroller

= Satis Yonetimi Davranig
Kontrolii

» Ucret Kontrolii

= Satis Bolgesi Tasarimi

= Satig Eleman1 Davranis
Performansi

= Satig Eleman1 Cikt1
Performansi

= Satis Birimi Etkinligi

= Bolge tasarimi, Hindistan ve
Malezya’da davranig performansimin en
giiclii habercisidir.

= Daha yiiksek diizeydeki davranis
kontrolii, Yunanistan’da daha fazla
davranig performansiyla iligkilidir,
bununla birlikte tesvikli 6deme ve bolge
tasarmmi performansi etkilememektedir.
= Bolge tasarimu, 3 tilkede de ¢ikt1
performansinin énemli bir habercisidir.
Bolge tasarimi, 3 iilkede de satis birimi
etkinligini haber vermektedir.

*» Tesvikli 6deme, Yunan ve Hint
orneklemlerinde satig birimi etkinligini
haber vermekte, ancak Malezya
ornekleminde haber vermemektedir.

Kaynak:Baldauf, A., David W. Cravens, N. F. Piercy (2005) “Sales Management Control Research —Synthesis and An Agenda For Future
Research”, Journal of Personal Selling & Sales Management, XXV, Winter (1), pp. 7- 26.
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Tablo 2.3 Satis Yonetimi Kontrol Kavramlarmin Onciilleri ve Sonuglar1 — Jaworski (1988) Kontrol Felsefesi

Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

KAVRAMLAR

Onciller

Sonugclar

Temel Caligma Bulgulari

Jaworski ve Maclnnis
(1989);

Journal of Marketing
Research,

ABD iist diizey
pazarlama yoneticileri
(n=379)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

= Siirece Iligkin Bilgi
* Performans
Belgelemesi

» Is Gerilimi

= Fonksiyonel Olmayan
Davranig

= Bilgi Oram

= Siirece iliskin bilgi, siire¢ kontrolii ile
pozitif yonde iligkilidir.

= Performans belgelemesi, ¢ikt1
performansi ve kisisel kontrol ile pozitif
yonde iligkilidir.

= Kisisel kontrol, fonksiyonel olmayan
davranmig1 azaltmaktadir.

= Resmi kontroller, bilgi oranim
azaltmaktadir.

= Bazi ilimlastiric1 hipotezler
incelenmistir.

Jaworski ve Kohli
(1991);

Journal of Marketing
Research,

Avrupali otomobil
iireticisinin satig
elemanlari

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve MacInnis
(1989)

= Resmi Kontroller

= Cikt1 Rol Belirginligi
» Davranigsal Rol
Belirginligi

» Nezaretciye Iliskin
Tatmin

= Cikt1 Performansi

* Davranig Performansi

= Pozitif ve negatif ¢ikt1 geribildirimi,
cikt1 ve davrams rol belirginligi ile pozitif
yonde iligkilidir.

* Davramissal rol belirginligi, pozitif ¢ikt1
geribildirimi ve pozitif davranig
geribildirimi, nezaret¢iye iliskin tatmin ile
pozitif yonde iligkilidir.

* Davramssal rol belirginligi ve pozitif
davramigsal geribildirimi, davranig
performansi ile pozitif yonde iligkilidir. =
Cikt1 rol belirginligi, pozitif ¢ikt1
geribildirimi ve davranigsal performans,
cikt1 performansi ile pozitif yonde
iliskilidir.
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(Tablo 2.3’{in devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

Onciiller

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Lusch ve Jaworski
(1991);

Journal of Retailing,
ABD’li perakende satis
magazasi yoneticileri
(n=182)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

= Rol Stresi
* Magaza YOneticisi
Performansi

» Ug kontrol mekanizmasinin, ydnetici
performansinin {izerinde dogudan etkisi
bulunmamaktadir. Resmi olmayan
kontroller yonetici performanstyla dolayl
olarak baglantilidir.

Agarwal ve
Ramaswami (1993);
Journal of the Academy
of Marketing Science,
ABD’li pazarlama
profesyonelleri

(n=300)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

= Siirece Iliskin Bilgi
* Performans
Belgelemesi

» Is Gerilimi

= Fonksiyonel Olmayan
Davranig

= Bilgi Oram

= Cikt1 kontrolii performans belgelemesi
ile pozitif yonde iligkilidir.

= Siire¢ kontrolii, performans belgelemesi
ile pozitif yonde iliskilidir. = Cikt1
kontrolii bilgi asimetrisini azaltmaktadir.
= Siire¢ kontrolii, i gerilimi ve
fonksiyonel olmayan davranisi artirmakta
ve bilgi oranin1 azaltmaktadir.

= Kigsisel kontrol, fonksiyonel olmayan
davranig1 azaltmaktadir ve profesyonel
kontrol is gerilimi, fonksiyonel olmayan
davranig ve bilgi asimetrisini
azaltmaktadir.

= [limlagtirici etkilerin yalnizca birkagi
anlamlidir.

Jaworski,
Stathakopoulos ve
Krishnan (1993);
Journal of Marketing,
ABD’li iist diizey
pazarlama yoneticileri,
(n=379)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

» Stratejik s Birimi
Nitelikleri (biiytikliik,
karlilik)

= Gorev Karmagikligi
(karsilikli dayanigma,
rutin olma, 6grenme-is
zamani, biitiinliik)

= {5 Tatmini

= Kisi Rol Catigmasi
= Rol Belirsizligi

» {5 Performansi

» Stratejik Is Birimi nitelikleri ve gérev
karmagikligi degiskenleri ¢esitli kontrol
bilesimlerini etkilemektedir.

» Ust diizeyde kontrol en iist diizeyde is
tatmini ile iligkilidir ve en diisiik kisi-rol
catigmasi ve belirsizligini liretmistir.

= 4 kontrol bilesimi ve ig performansi
arasinda hi¢ etki bulunmamuistir.
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(Tablo 2.3’{in devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

Onciiller

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Challagalla ve Shervani
(1996);

Journal of Marketing
Research,

Ik 500 biiyiik isletme
igerisinden iki ABD
firmasinin satig
elemanlar1 (n=270)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi Kontroller
(c1kt1, faaliyet, yetenek
kontrolii)

* Yonetici Rol Belirsizligi
= Miisteri Rol Belirsizligi

* Yoneticiye Iliskin Tatmin
= Satig Elemanlarinin
Performansi

= Cikt1, faaliyet ve yetenek bilgisi,
yonetici rol belirsizligini azaltmaktadir.

= Faaliyet ve yetenek ddiilleri, yonetici rol
belirsizligi ile negatif yonde iligkilidir.

= Faaliyet cezalari, yonetici rol
belirsizligini artirmaktadir.

= Faaliyet ve yetenek bilgisi, miisteri rol
belirsizligini azaltmaktadir.

= Faaliyet ddiilleri, misteri rol belirsizligi
ile negatif yonde iligkilidir.

= Faaliyet cezalar1, miisteri rol
belirsizligini artirmaktadir.

= Cikt1 odiilleri ve yetenek cezalari, satig
elemanlarinin performansin
azaltmaktadir.

= 3 kontrol tiirii, yoneticiye iligkin tatmin
ile pozitif yonde iligkilidir.

Lusch, Boyt ve Schuler
(1996);

Journal of Business
Research,

ABD Saglik
Organizasyonu
calisanlar1 (n=2239)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi Olmayan
(sosyal) Kontroller

* Calisan Sosyallestirmesi
» Calisan Atama Tercihleri

= Sosyal kontrollere daha fazla maruz olan
caliganlar, daha ytiksek diizeylerde caligan
sosyallesmesi gosterirler.

= Sosyal kontroller, ¢aligan atama
tercihlerini negatif yonde etkiler.

Ramaswami (1996);
Journal of Marketing,
ABD AMA Uyeleri,
(n=318)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

= Negatif Calisan Tepkileri

= Cikt1 ve siire¢ kontrolii, fonksiyonel
olmayan davranisla pozitif yonde
iligkilidir.

» Onerilen 10 1limlastirict etkiden yalmzca
ikisi bulunmustur.
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(Tablo 2.3’{in devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

Onciiller

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Challagalla ve Shervani
(1997);

Journal of Business
Research,

Ik 500 biiyiik isletme
icerisinden iki ABD
firmasinin satig
elemanlar1 (n=270)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

*Resmi Kontroller
(c1kt1, faaliyet ve
yetenek kontrolii)

* Yonetici Rol Belirsizligi
» Is Gerilimi

= Satis Elemanlarinin
Performansi

= Cikt1 bilgisi, faaliyet bilgisi, faaliyet
odiilleri, yetenek bilgisi ve yetenek
odiilleri yonetici rol belirsizligi ile negatif
yonde iligkilidir.

= Faaliyet cezalari, yonetici rol belirsizligi
ile pozitif yonde iligkilidir.

= Faaliyet ddiilleri, yetenek bilgisi ve
yetenek ddiilleri is gerilimiyle negatif
yonde iligkilidir.

= Faaliyet bilgisi ve yetenek cezalari is
gerilimiyle pozitif yonde iligkilidir.

Bello ve Gilliland
(1997);

Journal of Marketing,
ABD lhracat
yoneticileri (n=160)

= Jaworski (1988)

» Jaworski ve MacInnis
(1989)

= Resmi Kontroller

= Kaynak Yetersizligi
» Uriin Karmagiklig
= Ruhsal Uzaklik

» [hracat Kanali
Performansi

= Cikt1 kontrolleri, ihracat kanali
performansini pozitif yonde
etkilemektedir.

= Kaynak yetersizligi, siire¢ kontrolleriyle
negatif yonde iliskilidir.

» Uriin karmasikligy, siire¢ ve ikt
kontrolleriyle pozitif yonde iligkilidir.

» Ruhsal uzaklik, ¢ikt1 kontrolleri {izerinde
negatif etkiye sahiptir.

Kohli, Shervani ve
Challagalla (1998);
Journal of Marketing
Research,

Ik 500 biiyiik isletme
icerisinden iki ABD
firmasinin satig
elemanlar1 (n=270)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi Kontroller
(son- sonug odaklilik,
faaliyet odaklilik,
yetenek odaklilik)

» Ogrenme Yo6nelimi
* Performans Yonelimi

= Son- sonuglar yonelimi ve yetenek
yonelimi, 6grenme yonelimini pozitif
yonde etkilemektedir.

= Son- sonuglar yonelimi ve faaliyet
yonelimi, performans yoénelimini pozitif
yonde etkilemektedir.
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(Tablo 2.3’{in devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol
Olgegi

Onciiller Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Agarwal (1999);
Journal of Personal
Selling, & Sales
Management,

ABD AMA Uyeleri
endiistriyel satis
elemanlari, (n=184)

= Jaworski (1988)

» Jaworski ve MacInnis
(1989)

= Resmi Kontroller

» {5 sekillendirme ve satis elemanlar1 tutumlari
arasindaki iligki i¢in 1limlagtiric1 olarak kontroller

= Cikt1 bazli kontroller, rol belirsizligi ve
orgiitsel baghlik tizerinde
sekillendirmenin negatif etkisini azaltir,
ancak rol catigmasi {izerindeki etkisini
azaltmaz.

= Siire¢ bazli kontroller, sekillendirmenin
rol belirirsizligi, rol ¢catigmasi ve baglilik

iizerindeki negatif etkilerini azaltmaz.

Aulakh ve Gencturk
(2000);

Industrial Marketing
Management,

ABD Uluslararasi satig
yoneticileri

(n=257)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

* Bayi Uyumu
= Esneklik
» Ekonomik Performans

= Cikt1 kontrolii, bayi uyumunu ve bayi
ekonomik performansini negatif yonde
etkiler.

= Siire¢ kontrolleri ve sosyal kontroller,
Ozerk bayilerle yapilan biitiinlestirilmis
olmayan miibadeleleri gézlemede 6nemli
mekanizmalardir.

Hultink ve Atuahene-
Gima (2000);

Journal of Product
Innovation
Management,

Alman saha satig
elemanlar1 (n=97)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve MacInnis
(1989)

= Resmi Kontroller

* Yeni iirliniin benimseme ve satis basarisi arasindaki
iligkinin 1limlastiricilar1 olarak kontroller

* Yeni bir iirlinii benimseyen satis
elemanlari, ¢ikt1 bazli kontrol altinda, bu
iirliniin satisinda daha basarili olmaktadir.

Bonner, Ruekert ve
Walker (2002); Journal
of Product Innov.
Management,
Amerikan AMA
Uyeleri, (n=95)

= Jaworski (1988)

» Jaworski ve MacInnis
(1989)

= Resmi Kontroller

* Proje Performansi

= Siire¢ kontrolii, proje performansini
negatif yonde etkiler.

= Siire¢ kontrolii, ayn1 zamanda {iriin
program biitiinlesmesi ve proje
performansi arasindaki iligkiyi 1limlagtirdi
(daha diisiik negatif iliski).
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(Tablo 2.3’{in devami)
Calisma Ozellikleri

Kullanilan Kontrol Onciiller

Olgegi

Sonuglar

Temel Calisma Bulgular1

Joshi ve Randall (2001);
Journal of Business
Research,

Bir dogrudan
pazarlama firmasmin
satig elemanlari

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller
(Orgiitsel Kontroller)

= Gorev Agiligi
= Etkili Bagimlilik

« Orgiitsel kontroller, gérev agikligi ve
etkili bagimlilik tizerinde pozitif etkiye
sahiptir.

Atuhene-Gima ve Li

(2002);

Journal of Marketing,
Cin (n=215) ve ABD
satig elemanlari

= Jaworski (1988)

» Jaworski ve MacInnis
(1989)

= Resmi Kontroller

* Nezaret Edilen Kisiye
Giiven

= Siire¢ bazli kontrol Cin 6rnekleminde
nezaret edilen kisiye duyulan giiveni
pozitif yonde etkilemektedir.

* Cin’de ¢ikt1 bazli kontrol, nezaret
edilene duyulan giiven- performans

(n=190) iliskisini pozitif yonde ilimlastirmakta,
ancak Amerika 6rnekleminde bu iliskiyi
negatif yonde ilimlastirmaktadir.

Ramaswami (2002); = Jaworski (1988) = Siirece Iliskin Bilgi = Bilgi Oram = Performans belgelemesi, ¢ikt1 bazlh

Journal of Personal
Selling, & Sales
Management,

ABD AMA iiyeleri,
(n=155)

* Performans
Belgelemesi

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)
* Resmi Kontroller

= Firsat¢1 Davranig
= Rol Belirsizligi

kontrolii ve siire¢ bazli kontroliinii pozitif
yonde etkiler.

= Siirece iligkin bilgi ve siire¢ bazl
kontrol arasinda da pozitif bir iligki
bulunmustur.

Cravens et al. (2004);
Journal of Business
Research,

ABD satis elemanlar1
(n=1042)

= Jaworski (1988)

= Jaworski ve Maclnnis
(1989)

* Resmi ve Resmi
Olmayan Kontroller

= {5 Tatmini

= Rol Stresi

* Duygusal Tiikenme
» Orgiitsel Baglilik

» {5 Performansi

» Ayrilma Egilimi

* Yiiksek kontrol sistemi altinda ¢alisan
satis elemanlar1, biirokratik, klan ve diisiik
kontrol bilesimleri altinda ¢alisan satig
elemanlariyla kiyaslandiginda, daha fazla
tatmin olmustur, daha diisiik diizeylerde is
stresi ve duygusal tilkenme sergilemekte
ve daha iyi performans gostermektedir.

Kaynak:Baldauf, A., David W. Cravens, N. F. Piercy (2005) “Sales Management Control Research —Synthesis and An Agenda For Future
Research”, Journal of Personal Selling & Sales Management, XXV, Winter (1), pp. 7- 26.



38

2.7. Satis Elemani Isle ilgili Yonelimleri

Psikologlar, basar1 gerektiren kosullarda bireylerin elde etmeye calistigr iki
farkli oncelikli hedef tanimlamuslardir. Ogrenme hedefi, bireyleri, yeteneklerini
gelistirme ve yerine getirdikleri gérev konusunda uzmanlagmaya yoneltmektedir.
Basar1 hedefi ise, bireyleri, mevcut yetenekleri ve performanslarmma iligkin diger
onemli bireylerden olumlu bir degerlendirme almaya ydneltmektedir. Ogrenme
hedefi yonelimi, bir kisinin isine yonelik olan igsel ilgisinden kaynaklanmaktadir
(miicadele gerektiren bir isi tercih etme, kendisini merakli olarak gorme ve bir
konuda uzmanlagsmak ic¢in bagimsiz girisimlere izin veren firsatlar1 arastirma).
Performans hedefi yoOnelimi ise, bir kisinin isine olan digsal ilgisinden
kaynaklanmaktadir (deger verilen digsal sonuglara ulagsmak icin, birinin isini

kullanmaya yonelik istegi) (Sujan, Weitz and Kumar, 1994, p. 39).

Bireylerin 6grenme ve performans hedeflerinde 6nemli derecede istikrar olsa
da, cevresel kosullar 6grenme ya da performans hedefini daha 6nemli hale getirebilir.
Uygulamali ¢aligmalarda 6grenme ve performans yonelimleri zit kavramlar olarak
gosterilmelerine ragmen, bu kavramlar bagimsiz olarak dl¢iildiiglinde iki ayr1 boyut
seklinde otaya ¢ikmaktadir. Satis elemanlari, islerini daha iyi yapmay1 6grenme ve
ayni zamanda diger insanlara yeteneklerini gosterme hedeflerine ulagsmaya
calisabilirler. Buna alternatif olarak, bu hedeflerden bazen biri ya da digeri iizerine

odaklanabilirler (Sujan, Weitz and Kumar, 1994, p. 40).

Ogrenme ve performans yonelimleri, siirekli bir dizinin iki zit ucu degildir;
bunlar iki farkli boyutu temsil etmektedir ve bir satig elemani hem yliksek diizeyde
o0grenme, hem de yiiksek diizeyde performans ydnelimine sahip olabilir (Kohli,

Shervani and Challagalla, 1998, p. 263).

Satis elemanmin hedef yonelimlerinin belirtileri, drgiitsel 6grenme iizerindeki
etkilerinin otesine ge¢mektedir. Dweck ve Leggeet (1988), 6grenme ydnelimli
kisilerin hata yapmakla ¢ok fazla ilgilenmedikleri ve basarisiz olduklarinda bile
cabalarinda 1srarci olduklarini ileri stirmektedir. Buna karsilik performans yonelimli

kisiler, kendilerini ¢ok yetenekli olarak gordiiklerinde 1srarc1 olmaktadirlar. Orgiit



39

acisindan bakildiginda, performans yoneliminin satig artiglart gibi kisa vadeli
sonuglari, 6grenme yoneliminin ise uzun vadede daha iyi performansa yol acacak
yetenek ve becerileri gelistirmesi muhtemeldir Satig elemani agisindan daha fazla
O0grenme ve performans yonelimine yol agacak faktdrleri inceleyen az c¢aligma

bulunmaktadir. (Kohli, Shervani and Challagalla, 1998, p. 263).
2.7.1. Ogrenme Yonelimi

Ogrenme yonelimi, hem duragan bir kisisel 6zellik, hem de kosulsal
faktorlerden etkilenebilen bir durum olarak degerlendirilmektedir (McFarland, 2003,
p. 312).

Ogrenme ydnelimli bireyler, yeteneklerini gelistirme ile ilgilidirler. Bu
bireylerin islerine yonelik i¢sel ilgisi vardwr, kendilerini merakli olarak goriirler ve
ogrenme i¢in firsatlar saglayan, miicadele gerektiren gorevleri secerler. Bu bireyler,
hatalar1 6grenme siirecinin bir pargasi olarak goérerek, bunlardan gereksiz yere
rahatsiz olmazlar. Basar1 ya da basarisizligi, harcanan caba diizeyine baglama
egilimindedirler ve kisisel 0Ozellik ve yeteneklerinin degisebilecegine ve

gelisebilecegine inanirlar (Coad, 1999, p. 111).

Ogrenme yonelimi ayni zamanda uzmanlasma ydnelimi olarak da
adlandirilmaktadir. Ogrenme yonelimi altinda satis elemanlari, nasil daha etkili
olarak satig yapacaklarmi kesfetme siirecinin keyfine varmaktadir. Bu durumda
onlar, miicadele gerektiren satis ortamlarindan etkilenmekte ve gereksiz yere
hatalarla rahatsiz edilmemektedirler. Satis elemanlar islerinden elde ettikleri kisisel
gelisim ve uzmanlagsma duygularina deger vermektedirler (Sujan, Weitz and Kumar,

1994, p. 39).

Satis yonetimindeki arastirmalar, 6grenme yoOnelimini ¢esitli ortamlarda
incelemis ve Ogrenme yoneliminin bazi satis elemani faktorlerinin 6nemli bir

belirleyicisi oldugunu ortaya koymustur (McFarland, Richard, G., 2003, p. 313).
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Cesitli arastirmacilar da, orgiitlerin sonug itibariyle bireysel {iyeleri sayesinde
ogrendigi ve bu nedenle de bireysel 6grenmeden dogrudan etkilendigi yoniinde etkili
arglimanlar ortaya koymuslardir. Bireysel Ogrenmeyi anlamak daha fazla
Oonemsenmistir, ¢iinkii bu hem kisa hem de uzun vadede rekabet avantajinin 6nemli
bir kaynagi olarak goriilmektedir. Hatta baz1 arastirmacilar, bireysel orgiit tiyelerinin
biriken bilgilerinin ve §grenmelerinin orgiitiin siirdiiriilebilir rekabet avantajmnin tek
kaynagi oldugunu savunmaktadir. Bununla birlikte 6nceki arastirmalar, insanlarin
ogrenme istekleri acisindan degisiklik gosterdiklerini isaret etmelerine ragmen,
bireysel 6grenmenin Onciilleri lizerinde ¢ok az sayida arastirma mevcuttur. Bununla
baglantili olarak yoneticilerin 6rgiit liyelerinin 6grenmesini nasil tesvik edecegi,
sekillendirecegi ve arttiracagmna iliskin bilgi smirhdir (Kohli, Shervani and

Challagalla, 1998, p. 263).

Ogrenme yonelimi olan satis elemanlari, satisla ilgili yetenek ve becerilerini
stirekli olarak gelistirmek konusunda giiclii bir istege sahiptirler; onlar basari
kosullarmi, yeteneklerini gelistirme firsatlar1 olarak goriirler. Ogrenmeye yonelik
isteklerinin yan1 sira ¢abanin basariya yol agtigmi diisiiniirler (Kohli, Shervani and

Challagalla, 1998, p. 263; McFarland, 2003, p. 312).

2.7.2. Performans Yonelimi

Performans hedef yonelimi olan bireyler, diger onemli bireylerden mevcut
yetenek ve performanslarma iliskin olumlu degerlendirmeler elde etme ile ilgilidirler.
Burada bireyin yetenekli olarak degerlendirilmeye ilgisi vardir ve birey basaril
olarak, digerlerinden daha iistiin performans gostererek ya da nispeten az caba ile
basar1 elde ederek, yetenegini kanitlamaktadir. Performans yonelimli bireyler, basar1
ya da basarisizlig1 sabit bir varlik (verilmis ve degismez olan) olduguna inandiklari,
yetenek diizeyine baglanma egilimi gostermektedirler. Bu bireyler, diisiik ¢iktilar ve
bunun sonucundaki yetenek ve performanslarma iliskin olumsuz degerlendirmeler
korkusuyla, yeni yaklasimlar1 denemeye isteksizdirler. Ayrica miicadele gerektiren

kosullardan kagimnirlar (Coad, 1999, p. 111).
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Performans yonelimi ayn1 zamanda ego yonelimi olarak da adlandirilmaktadir.
Performans yonelimi altinda satig elemanlari, yonetici ve ¢aligma arkadaslarindan
becerileriyle ilgili olumlu degerlendirmeler almaya ¢alismaktadirlar. Bu durumdaki
satig elemanlari, yetersiz ¢iktilara ve bu nedenle yetenekleri ve performanslariyla
ilgili olumsuz degerlendirmelere yol agacagi endisesiyle yeni yaklagimlar denemeye
isteksiz davranirlar. Bunlar miicadele gerektiren satis ortamlarindan kagmirlar

(Sujan, Weitz and Kumar, 1994, p. 39).

Performans yonelimi olan satis elemanlari, iyi performans ortaya koymak
iizerinde odaklanirlar, ¢linkii iyi performansi, diger kisilerden (6rnegin yoneticiler)
digsal odiiller elde etme araci olarak goriirler. Performans yonelimi olan kisiler,
yetenekli olarak degerlendirilmek ve basarilt olmak yoluyla yeteneklerini kanitlamak

ile ilgilidirler (Kohli, Shervani and Challagalla, 1998, p. 263).
2.8. Satis Elemani s Algilar:

2.8.1. Yoneticiye Giiven

Giiven, korku, c¢ekinme, kusku duymadan inanma ve baglanma duygusudur
(Eren ve ark., 1988, s. 587). Karsilikli iligkilerin siirdiiriilmesinde bir bel baglama,

dayanma, sadik kalma, s6z verme ve sdziinde durma eylemidir (Yavuz, 2003, s. 34).

Morgan ve Hunt (1994, p. 23), giiveni “ticari iligkide, bir tarafin diger tarafin
giivenilirlik ve diiriistliigiine itimat etmesi” olarak tanimlanmaktadir. Moorman ve
arkadaslar1 (1992, p. 315) ise, Morgan ve Hunt (1994)’lin tanimindan farkli olarak
giiven kavraminda goniilliiliige vurgu yapmaktadir. Onlara gore “giiven, bir tarafin

giivenilirlige sahip kars1 tarafa goniillii olarak itimat etmesidir.”

Bir bagka tanima gore giiven, hem kisiler arasi iliskilerin bir sonucu, hem de
kiiltiirel ve ahlaki degerlere ve deneyimlere gore degisen bir olgudur. Orgiitsel
etkinlik, Orgiit igerisindeki giiven ortammin varligma dayanir. Giiven, etkin
yonetimin temel kosulu olmasina karsin, “anlasimasit ve kavranmasi zor bir

kavramdir” (Carnevale, 1995, p. 19; Demircan, 2003, s 1).
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Ayrica giiven, paha bigilmez bir degerdir (Peterson, 1998, p. 413; Yavuz, 2003,
s. 35). Kisinin diisiince, duygu ve yasayislarina tesir eden bir olgudur. Bu olgu,
kisinin s0z verisinde, sozlerini tutusunda, vaatlerinde, fiillerini yerine getirisinde, ic
tutarliliginda, duygu ve diisiincelerinde, irettigi eserlerinde ortaya g¢ikar. Giiven,
insanlar1 birbirine yaklastiran, igbirligini saglayan bir halin ifadesidir (Yavuz, 2003,

s. 35).

Giiven lizerindeki genis literatiir, bu kavram i¢in farkli tanimlar saglamaktadir.
Firmalar aras1 ve grup iligkileri alaninda ¢aligan pazarlama arastirmacilari, giivenin
iki temel bi¢cimi oldugunu ifade etmektedirler. Bunlar, diiriistlik (bir tarafin
giivenilir, soziinde durur ve taahhiit edilen rol yilikiimliiliikklerini yerine getirecegine
dair inang) ve iyi niyet (bir tarafin diger tarafin iyiligi ile igtenlikle ilgili olduguna ve
kargiliklt yarar saglayan kazanglar aramaya motive olduguna dair inang)tir

(Atuahene— Gima and Li, 2002, p. 62).

Kisiler aras1 alanda calisan aragtirmacilar (0rnegin yonetici- ast iligkisi), giiveni
isgdrenin yoneticisiyle olan baglilig1 ya da bagi ve yOneticisinin iyi niyetine olan
inanc1 olarak tanimlamaktadir (Lewis ve Weigert, 1985, p. 970). Teorisyenler,
giivenin bu biciminin giivenin daha yiliksek bir basamagi ya da daha derin bir
seviyesini temsil ettigini ve yiikksek diizeyde devamli oldugunu Onermektedirler
(McAllister, 1995, p. 30). Rempel, Holmes ve Zanna (1995, p. 97) “sadakat” olarak
bahsettikleri giivenin bu daha derin diizeyinin yardimsever tepkilere yonelik
duygusal yatirimlar ve etkin baglhiliklarin kurulmasini gerektirmektedir. Glivenle
ilgili bu goriis, pazarlama arastirmacilarinca firmalar arasi ve grup ortamlarinda
tanimlanan “iyi niyet” boyutunu yansitmaktadir (Atuahene — Gima and Li, 2002, p.
62).

Kisi giliven sayesinde, bilgisinin yeterli olmadig1 durumlarda inanmay1 kabul
etmekte, birinin hareketini giivenilir buldugunda ise yiiz yiize kalinan belirsizlik

durumunu azaltmis olmaktadir (Tomkins, 2001, p. 165).

Yiiksek giiven ortami, bir Orgiitte isbirligine, iletisime ve birlikte hareket
etmeye katkida bulunarak, orgiite 6zgii ve transferi miimkiin olmayan bir sosyal

enerji olusturur. Orgiit i¢in bu enerji, verimlilik artisina, Orgiitten ayrilmalarin
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azalmasina, yeniliklere a¢ik olmaya ve degisimlere diisiik diren gosterilmesine neden

olabilir (Erdem, 2003, s. 178).

Yiiksek giiven ortaminda calisanlar, drgiitsel otoriteleri daha giiclii destekler ve
orglite baglanirlar, orgiitiin amaclari, normlari, degerleri ile 6zdeslesirler. Giiglii bir
given iklimine sahip Orgiitlerde, {iyelerin koruma baghliklarmin artmasi,
0zdeslesmenin kolaylasmasi ve performansin yiikselmesi beklenir. Diisiik gliven
ortaminda calisanlar, Orgiite yabancilagirlar, iiyelerin kendilerini koruma ve
mesrulastirma gayretleri ¢ok zaman alir ve bu durum performanslarint olumsuz
etkiler; riske girmek istemezler. Karar siirecleri zarar goriir. Herhangi bir yenilik
veya degisim sliphe ve direngle karsilanir, diisiik performans ve orgiite diisiik baglilik
s6z konusu olur (Erdem, 2003, ss. 165- 166). Isletmelerde fonksiyonlarin yerine
getirilmesinde ve baghligmm artirilmasinda gliven temelli Ozellikler tesvik

edilmektedir (Radermakers, 2000, p. 141).

Yoneticiye giliven, yoneticinin sdzlerini tutacagi, tutarli ve adil davranacagi,
acik ve dogru cevaplar verecegi inanci olarak tanimlanmaktadir (Demircan, 2003, s.

15).

Bir orgiitte calisanlarin ydneticilerine olan giivenleri, yoneticinin teknik ve
kavrayabilme yetenegine, dogruluk ve diiriistliigiine, yaptig1 islerdeki basarist ve
kararlarindaki isabet derecesine bagli olmaktadir. Bu da caligsanlarin yoneticiye olan

giivenlerini etkilemektedir (Zaheer, et al., 1998, p. 148).

Atuahene — Gima ve Li (2002, p. 63)’nin ¢aligmalarinda yoneticiye giiven,
“satiy elemanmin yoOneticisini iyi niyetli olarak algilama ve yOneticinin satig
elemanmin iyiligi ile gercekten ilgili olduguna ve ihtiyaclarina yeterli ilgi
gosterdigine inanma derecesi” olarak tanimlanmaktadir. Yoneticinin satis elemanina

olan duygusal bag1 ya da bagliligina ima etmektedir.

Glivenilir bir yonetici, sozline inanilan, sadik, diiriist, tutarli, kendisinden zarar
gelmeyen, iyiliksever, ayrimcilik yapmayan, yaptig1i her sey acik olan ve

denetlenebilir birisidir (Gokirmak, 2003, s. 138).
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Pazarlama ve diger alanlarda verimli iliskileri besleyen faktorler arasinda en
yiiksek mevki giivene verilmistir. Mevcut aragtirmalarda giivenin i¢inde olan degere
yonelik (giivenin performans icin iyi olduguna dair) giiglii bir normatif dnyargi
bulunmaktadir. Bilimsel literatlirle uyumlu olarak popiiler basin da giiveni etkin
orgiitsel iligkiler ve performansin isareti olarak yliceltmektedir ve yoneticilerin
etkinliginin astlarinin giivenini kazanma yeteneklerine bagli olarak algilamaktadir.
Ornegin satis ortanminda, yonetici satis elemaninim 6rgiitsel hedeflere ulasmak igin en
ist diizeyde ¢aba ve baglilik gosterecegine gliven duyar. Karsilikli olarak, satis
elemani yoneticinin iyi niyetli olduguna (destek saglayacagi isle ilgili gérevlerde ve
performans degerlendirmelerinde adalet ve tarafsizlik goOsterecegine ve satis
elemanmin iyiligini goéz Oniinde bulunduracagini) giiven duyar. Bu nedenle satig
elemanmin yoneticinin iyi niyetine olan giliveninin satig performansini artiracagma

inanilir (Atuahene — Gima and Li, 2002, p. 61).

2.8.2. Orgiitsel Baghlik

Isgorenlerin isle ilgili tutumlarindan biri olan orgiitsel baglilik, ozellikle
1970’lerden sonra iizerinde fazla durulan bir konu olmasma ragmen, heniiz bu
kavramin tanimi iizerinde bir fikir birligine varilmig degildir. Bunun en 6nemli
nedeni, sosyoloji, psikoloji, sosyal psikoloji ve OoOrgilitsel davranig gibi farkl
disiplinlerden gelen arastirmacilarin konuyu kendi uzmanlik alanlar1 temelinde ele
almalaridir. Bu nedenle orgiitsel baghlik literatiiri incelendiginde birbirinden farkli

bir¢ok baglilik tanimina rastlamak miimkiindiir (Oliver, 1990, p. 21).

Orgiitsel baglilik, literatiirde genel olarak “belirli bir &rgiitiin iiyesi olarak
kalmaya yonelik giiglii bir istek™; “Orgiit adna yiiksek diizeyli caba gdsterme istegi”
ve “Orgiitiin degerlerine ve hedeflerine inanilmasi, benimsenmesi” bi¢iminde

tanimlanmaktadir (Mowday et al., 1979, p. 226).

Orgiitsel baghlig: ilk tamimlayanlardan biri olan Grusky, 1966°da baglihig1
“bireyin orgilite olan bagmin giicii” seklinde tanimlamistir (Wahn, 1998, p. 256).



45

Bir bagka tanima gore orgiitsel baglilik, “birey ve orgiit arasinda algilanan

uyumun bir fonksiyonudur (Bateman and Strasser, 1984, p. 95).

O’Reilly ve Chatman (1986, pp. 492- 493) de Orgiitsel baghligi, bireyin
orgiitteki aracsal birlikteligini anlatan bireysel cikar ve kazanimlara ulagmayi
amaclayan “uyum” boyutu, orgiitteki diger bireylerle yakin olma duygusuyla kendini
ifade ettigi “6zdeslesme” boyutu ile bireysel ve oOrgiitsel amag¢ ve degerlerin
uygunlugu olan “i¢sellesme” boyutunu iceren ve bireyin oOrgilitle biitiinlesme

derecesini ifade eden bir kavram oldugunu belirtmektedir.

Becker ve arkadaslar1 (1996, p. 464) ise orgilitsel bagliligi, isgérenin igyerine

psikolojik olarak baglanmasi seklinde tanimlamiglardir.

Bir bagka tanima gore orgiitsel baghlik, orgiite yonelik pozitif bireysel tutumlar
olarak tanimlanabilir. Bu kavram, firmanin degerleri ile kisisel O6zdeslesme,
hedeflerine kisisel baghlik ve firmaya yonelik dnemli diizeydeki bagliliga isaret
etmektedir (Le Bon and Merunka, 2006, p. 399).

Ayrica oOrgiitsel baglilik, bireyin orgiit ¢ikarlarmi kendi ¢ikarlarindan istiin
gormesi olarak tanimlanmaktadir. Yiiksek diizeyli orgiitsel baglilik, orgiitiin amag ve
degerlerini benimseme, Orgiit icin ekstra ¢aba sarf etmeye istekli olma ve Orgiitte

kalma gibi tutum ve davraniglara yol agmaktadir (Baysal ve Paksoy, 1999, s. 7).

Orgiitsel baglilik literatiiriinde belki de en fazla kabul goéren tanimlama Porter,
Steers ve Mowday (1974) tarafindan yapilmistir. Yazarlar orgiitsel baghligi, bireyin
belirli bir Orgiitle 6zdeslesme ve bu orgiite giliclii baglanma derecesi olarak
tanimlamislardir (Lau and Huank, 1999, p. 149). Bu tanima gore, bireyler orgiitle
Ozdeslestiklerinde ve de oOrgiitsel amag¢ ve degerler yoniinde ¢aba sarf ettiklerinde
ortaya ¢ikmaktadir. Bu tanima dayanarak bagliligin iic unsurdan meydana geldigi

ifade edilmektedir. Bu unsurlar sunlardir (Allen and Meyer, 1990, pp. 2- 4):

1. Orgiitiin amag ve degerlerine kars1 giiclii bir inan¢ duyma,
2. Orgiitiin amag ve hedefleri i¢in beklenenden daha fazla ¢caba harcama,

3. Orgiit iiyeliginin devamini gii¢lii bir bigimde isteme.
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Mowday, Steers ve Porter (1979), orgiitsel bagliligin, orgiite pasif bir iteatten
daha fazlasin1 ifade ettigini 6ne slirmektedir. Bu yazarlara gore, orgiit ile birey
arasindaki bag aktiftir, ¢linkii bireyler oOrgiitiin daha iyiye gidebilmesi i¢in
kendileriyle ilgili bir takim fedakarliklar yapmaya razidirlar (Pierce and Dunham,

1987, p. 163).

De Cotiis ve Summers (1984) ise, yapilan orgiitsel baglilik tanimlarini
inceleyerek yukaridaki 6zelliklere paralellik gosteren dort 6zelligi “Orgiitlerine baglh

bireylerin ortak 6zellikleri” olarak siralamiglardir (Jans, 1989, p. 247):

e Orgiite ait deger ve amaglarm icsellestirilmesi,

e Orgiitsel amag ve degerlere yonelik bir rol iistlenmek,

e Orgiitiin ama¢ ve degerlerine hizmet amaciyla uzun siire orgiitte kalma
arzusu,

e Orgiitsel amag ve degerlere ulasmak icin ekstra caba sarf etme istegi.

Orgiitsel baglilik, orgiitsel hedeflere ulasmada kritik dneme sahip faktdrlerin
basinda gelmektedir (Dick and Metcalfe, 2001, p. 112).

Orgiitsel baglilik, bireylerin firmalarinmn deger, inang ve hedeflerini
icsellestirme (kabul etme); firmanin hedefleri dogrultusunda yiiksek diizeyde caba
gostermeye istekli olma ve orgiitte kalmaya hevesli olma derecesini ifade etmektedir

(Dubinski et al., 2002, p. 594).

Orgiitsel bagliligmn odaklandig1 konular sunlardir (Mathieu and Zajac, 1990, p.
171):
e (Calisanlarin kisisel degerleri,
e Kariyer durumu ve olanaklart,
e lse katilim,

e Uyum ve mesleki geligim.
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Orgiitsel baglilign oOrgiite ve c¢alisanlara sagladig: yararlar ise su sekilde

Ozetlenebilir (Mathieu and Zajac, 1990, p. 171):

e C(Calisanlarin iicret, calisma sartlari, is tatmini, orgilit iklimi ve Orgiit i¢i
iligkiler konusunda daha uzlasmaci olmalarini saglar,

e (Calisanlarin ise ge¢ gelmelerini Onler / azaltir,

e Isten ayrilmalar1 ve bdylece personel devir hizin1 azaltir,

e Orgiitsel vatandaslik davranis1 gdstermelerine katki saglar,

e Yiiksek performans gostermelerine katki saglar.

Yiiksek diizeyde bagli olan calisanlar, orgiitiin hedef ve degerlerine ulasmak

icin 6nemli diizeyde c¢aba ortaya koyacaklardir (Lau and Huank, 1999, p. 149).

Satis elemanlarinin orgiitsel baghligi, onlarm orgiite olan sadakatlerinin
giicliiliigiine isaret etmektedir. Yiiksek diizeyde bagli olan calisanlar, orgiitiin
hedeflerini i¢sellestirmis ve oOrgiitiin iyiligi i¢in kendilerini adamislardir (Agarwal,

1999, p. 362).

Ayrica satig elemanlarin orgiitsel bagliligi, bu kavramla miisteri odakl satis,
isten ayrilma egilimleri, devamsizlik ve ig tatmini gibi is performansiyla iligkili
cesitli degiskenler arasinda ortaya konan pozitif iliskilerden dolayr onemlidir

(Jaramillo et al., 2003, p. 706).

2.8.3. I¢ Motivasyon

Motivasyon, calisanin faaliyet ve davraniglarina giic veren, bunlar1 yoneten,
yonlendiren, devam ettiren bir kavramdir (Steers and Porter, 1983; Lau et. al., 1999,

p. 149).

Caliyma yasaminda motivasyon; orgiitsel hedeflere ulasmak igin bir ¢aba
gosterme konusunda bireyin isteklilik derecesi olarak tanimlanabilir (Franco et al.,

2002, p. 1255).
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Motivasyon kavrami, satis elemanlarinin neden ¢aba gdsterdiklerini anlamada

yararhdir (Ford, Walker, and Churchill, 1983; Le Bon and Merunka, 2006, p. 398).

Satis yonetiminde satis elemani motivasyonunun 6nemli oldugu uzun siireden
beri kabul gérmektedir (Anderson and Oliver, 1987; Chowdhury, 1993; Dubinsky et
al., 1994; Walker et al., 1997, Miao et al., 2007, p. 1).

Daha fazla motive olan caliganlar, daha sik1 ve iyi ¢aligma egilimi gosterir ve
islerinde daha iyi performansa sahip olurlar (Katerberg and Blaun, 1983; Sujan,
1986; Lau et. al., 1999, p. 149). Bu nedenle yiiksek diizeyde motive olan satis
elemanlarinin daha fazla ¢aba harcayacagi ve miisterilerin ihtiyaglarini belirlemek ve
bu ihtiyaglar1 karsilayacak yaklagimlari uygulamak icin daha iyi ¢caligmalar1 beklenir
(Bush et al., 1990; Dubinsky and Skinner, 1984; Weitz et al., 1986; Lau et. al., 1999,
p. 149).

Motivasyon, i¢ ya da dis olarak nitelendirilebilir. Dig motivasyon, dissal
(orgiitsel) temelli (satis elemanimna firma tarafindan verilen, 6rnegin; iicret ya da yan
ddemeler) ddiillerin alnmasiyla olusmaktadir. I¢ motivasyon, igsel (satis elemani)
temellidir (satig elemanma bireyin igerisinden verilen 6rnegin; geligme ihtiyaci,
kisisel gelisim istegi). I¢ motivasyon, bireyin iyi performans gdstermesinin sonucu
olarak siibjektif duygularla motive olma derecesidir. Igsel olarak motive olan bir
birey, yeterlilik, kigisel gelisim ve kisisel kontrol duygular1 gibi kisinin
yonetimindeki oOdiillerden dolayr bir gorevi yerine getirir (McClelland, 1961;
Duxbury et al. 1996, p. 48).

I¢c motivasyon genellikle global bir kavram olarak degerlendirilmistir. Bununla
birlikte, bireylerin motivasyonel ihtiyaclarinin kavramsal ve duygusal boyutlar1
acisindan farkli olduklar1 ortaya konmustur. Ozellikle i¢c motivasyonun miicadele
gerektiren isler aramay1 ve isten zevk almayi, bununla birlikte dig motivasyonun
ticret ve kabul gdérme arayismi kapsadigi ve bu birincil siradaki motivasyon
bilesenlerinin, kavramsal ve uygulama agisindan farkl olduklar1 ortaya konmustur

(Amabile et al. 1994; Miao et al., 2007, p. 2).



49

Gegmis yillardaki sosyal psikoloji arastirmalari, i¢ motivasyonun, kalic1 bir
kisisel 6zellik oldugu goriisiinii onaylarken (6rnegin, Amabile, 1988), bu alana iligkin
son donemlerdeki teorik gelismeler, motivasyonun mevcut is ortami ile degisebilir

oldugunu ileri siirmektedir (Ryan and Deci, 2000, p. 74; Miao et al., 2007, p. 2).

Ozellikle i¢sel olarak motive olan satis elemanlari, kendilerini kiskirtan
faaliyetlerle mesgul olmaya odaklanirlar. Aslinda onlarm, kendilerine igsel kaynakli
(daha {st swradaki) odiller elde etmelerine izin veren ugraslart aramalari
muhtemeldir. Boyle yapmak, onlarin rutin olmayan gorevleri ya da standartlar1 asan
olagandis1 sorumluluklar1 yerine getirmelerini gerektirebilir. Boyle satig elemanlar1
daha st diizeydeki ddiilleri elde etmeyi istedikleri i¢in istege bagli caba kolaylikla
ortaya ¢ikar (Miao et al., 2007, p. 2).

2.8.4. Satis Performansia Yoénelik {s Gerilimi

Is gerilimi, bireyin isle ilgili konularda psikolojik olarak rahatsiz olma
derecesidir. Bu durum, rol c¢atigmasmin varligindan ya da rol acgikliginin
olmamasmdan kaynaklanabilir. Uzun siireli ve yiiksek diizeydeki is gerilimi,
calisanlarda ¢esitli fonksiyonel olmayan tepkilere yol acabilir. Bunlar, gerilim
kaynagindan uzak durma, gerileme neden olan olgu ya da bireye tepki vermede
gecikmeler, geri ¢ekilme, duygular1 bastirma, bahane bulma, saghigin bozulmasi ve

alkolizmi igermektedir (Kelly and Hise, 1980, p. 124).

Is gerilimi, “calisanlarin hedef ya da algilanan is ortamimndaki karisikliklara
verdikleri psikolojik tepki” olarak tanimlanmaktadir (Chrisholm e al., 1983, p. 387).

Bir bagka tanima gore is gerilimi, is degerlendirmeleri ve performans
hedeflerinin elde edilmesi ile iliskili stres diizeyidir. Is gerilimi, isin, is
degerlendirmelerinin ve performans hedeflerine ulagmanin bireysel diizeyde strese

neden olma derecesini yansitmaktadir (Jaworski and Maclnnis, 1989, p. 409).

Ross (1994, p. 629) da, is gerilimini, fonksiyonel olmayan davranisin yerine

gecgen bir kavram olarak gordiigii icin 6nemli bulmustur.
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Yiiksek diizeyde is gerilimi yasayan calisanlar, orgiitsel hedeflere ulagma
olasiligini azaltabilecek savunmaci davraniglarda bulunabilirler ( Lau and Tan, 2006,

p. 173).
2.9. Satis Elemani Ise Yaklasim Ozellikleri

2.9.1. Basar1 Ihtiyac1

Basar1 ihtiyaci, basari i¢in ¢caba gdsterme ya da zor gorevlerin iistesinden gelme

ihtiyact olarak tanimlanmaktadir (Casciaro, 1998, p. 337).

Basar1 ihtiyaci, istiin olma istegidir ve ge¢cmisteki performansin artirilmaya

calisilmasini kapsamaktadir (Heckert et al., 1999, p. 122).

Geleneksel tanimina gore basar1 ihtiyaci, bireyi basari ve miikkemmellik i¢in
caba gostermeye zorlayan giidiidiir. Giiclii basar1 ihtiyaci olan bireyler, problemleri
kendi kendilerine ¢6zmek, hedefler belirleyip bu hedefler i¢in bireysel olarak caba
gostermek isteyen ve zorlu gorevlerde daha iyi performans ortaya koyan ve
performanslarini gelistirmek icin yeni ve daha iyi yontemler arastirmak agisindan

yenilik¢i olan bireylerdir (Giirol and Atsan, 2006, p. 29).

Basar1 ihtiyaci, bireyin basarili olabilme giidiisiine sahip olma derecesidir.
Basar1 ihtiyac1 yiiksek olan kisiler miicadele gerektiren hedefler belirleme, bu
hedeflere ulagsmak i¢in ¢ok calisma ve bunlara ulasmak icin gerekli yetenek ve
becerileri kullanma egilimi gosterirler. Ayrica onlar, miicadele gerektiren isleri
bulmaya calisir ve ¢oziimler igin sorumluluk istlenirler; ayni zamanda dis
performans standartlarindan ¢ok i¢ performans standartlariyla motive olurlar

(Dubinski et al., 2002, p. 593).

Basar1 ihtiyaci, milkemmellige ilgi duyan, orta diizeyde risk igeren kosullari
tercih eden agik ve kesin geribildirime iyi tepki veren ve girisimsel ¢abalar1 arastiran

bireyleri tanimlamaktadir (Soyer et al., 1999, p. 289).
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McClelland (1961)’m 6grenilmis ihtiyaglar teorisine gore basar1 ihtiyaci,
kisinin bir isi daha iyi ve daha verimli yapma, problemleri ¢cozme ya da karmasik

gorevlerde ustalagsma arzusudur (Schermerhorn, 1999, s. 149).

McClelland (1961)'a gore, yiikksek basar1 ihtiyaci, bireylerin girisimci
davraniglarda bulunmasina neden olur. Bazi ¢calismalar basar1 ihtiyaci ve girigimcilik
arasinda iliski oldugunu gosterirken bazilar1 bunun aksini ortaya c¢ikarmaktadir

(Hisrich and Peters, 1985, s.53).

McClelland (1961)"in basar1 ihtiyaci hakkindaki arastirmalar1 girisimcilerde var
olan psikolojik 6zellikleri ortaya koyar ve bu diislincelerden hareketle girisimcilerin

ozelliklerine yonelik {i¢ tutum belirlemistir (Hisrich & Peters, 1985, s.53). Bunlar;

1. Problem ¢0zme, amag¢ belirleme ve bu amaclara ulagsmada bireysel
sorumluluk,
2. Yiiksek diizeyde hesaplanmis risk alma arzusu,

3. Gorevdeki basarinin sonuglarina ait bilgidir.

McClelland (1961)'n  teorisindeki baslangi¢ noktasi, bu giidiiniin
Ogrenilebilecegi ve bu giidiiniin beklentiler olarak goriilebilecegidir. Basar1 giidiisii,
bir seyi diger insanlardan daha iyi ya da daha hizli yapma ya da bireyin daha dnceki
basarilarindan daha iyi yapma beklentilerine dayanmaktadir. Basar1 giidiisii, bir

planlama ve miikemmellik i¢in ¢aba gdsterme siireci olacaktir (Hansemark, 1998, p.

6).

Basar1 ihtiyaci yiiksek olan bireylerin diisiikk olanlara gore ¢iktilara iliskin
bireysel sorumluluk derecesi yiiksek olan bireysel beceri ve ¢aba gerektiren orta
diizeyde riskli olan ve performansa iliskin agik geribildirim iceren faaliyet ya da

gorevlerle mesgul olmalar1 olasilig1 daha yiiksektir (Shane et al. 2003, pp. 263- 264).
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Basar1 ihtiyaci, uzun vadeli baglilik, miikemmellik standartlarina kars1 yarigma
ve benzersiz basartya yonelik ilgiye isaret etmektedir. Yiiksek derecedeki basari

ihtiyaci;

1. Onemli diizeyde beceri ve problem ¢dzme yetenedi gerektiren gorevlere
yiiksek diizeyde ilgi,

2. Nispeten zor hedefler belirleme egilimi,

3. Somut ve nicel geribildirim tercihi ve

4. Gorev ve gorev performansindan kaynaklanan tatmin elde etme arayis1 olarak

karakterize edilebilir (McClelland, 1985; Choi, 2006, p. 30).

Yiiksek basar1 ihtiyacina sahip bireyler, davraniglarmin sonuglarina katlanma
ve sorunlart ¢dzme sorumluluguna sahiptir. Durumlar1 analiz eder, basar1
olasiliklarint arastirir, zorluklar1 asmak ve risk alma arzularina sahiptirler. Ayni
zamanda bu bireyler, olaylara daha fazla odaklanirlar ve olaylar1 degisim

potansiyeline gore degerlendirirler (Champoux, 1996, s.180).

Basar1 ihtiyact yiiksek olan satis elemanlari, miicadele gerektiren hedeflere
ulagsmak icin ¢aba gosterirler. Bunlar yeterli diizeydeki (yonetim tarafindan “kabul
edilebilir” olarak tanimlanan) performansa razi olmazlar ve sadece bir isi yerine
getirmekle tatmin olmazlar. Kendilerinden beklenenden daha fazlasini yapma
istegine sahiptirler. Aslinda onlar, giiclii basar1 ihtiyaclarmni gerceklestirmek ve
kendilerinden beklenenden daha fazla basar1 gostermek igin ¢ok fazla enerji

harcamaya isteklidirler (Dubinski et al., 2002, p. 593).

2.9.2. Yakin iliski Ihtiyac

McClelland'in 6grenilmis ihtiyaglar teorisine gore yakin iligki ihtiyaci, kisinin
diger insanlarla dostca ve sicak iliskiler kurma ve siirdiirme istegidir (Schermerhorn,

1999, p. 149).

Bir bagka tanima gore yakin iliski ihtiyaci, arkadasca iliskileri koruma ve

stirdiirme ihtiyaci olarak tanimlanmaktadir (Casciaro, 1998, p. 337).
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Yakin iligki ihtiyaci, diger bireylerle sosyal olarak iligki kurmak ve onlar

tarafindan kabul gérme istegidir (Heckert et al., 1999, p. 122).

Yakin iliski ihtiyaci, bireyin diger bireylerle yakin, kisisel ve duygusal iliskiler
kurma, siirdiirme ve gerekse bunlar1 iyilestirmeye olan ilgisini belirtmektedir. Bu
insan arkadaghigi ve giivenligi i¢in duyulan ihtiyactir. Yiiksek diizeydeki yakin iliski
ihtiyaci;

1. Diger insanlar1 sevmek ve onlar tarafindan sevilmek i¢in duyulan giiclii istek,

2. Diger insanlar tarafindan kabul edilme ve giiven duyulmak i¢in gii¢lii bir
istek ve

3. Grup gorevlerine atanmaya egilim olarak karakterize edilebilir (McClelland,

1985; Choi, 2006, p. 31).

Yakin iligki ihtiyact yiiksek olan kisiler, diger kisilerle birlikte ¢alismay1 ve
onlarin duygularina 6nemli dlgiide ilgi gostermeyi tercih ederler (Duxbury et al.,

1996, p. 48).

Yiiksek yakin iligki ihtiyacina sahip olan birey, basartya ulasma dogrultusunda
baskalariyla yakin iligki icinde olma arzusundadir (Mowen, 1993, s.184- 186).
Bagkalariyla olumlu iligkiler kurma ve bu iliskileri siirdiirmeye odaklanir ve 6zellikle

onemsedikleri kisiler tarafindan onaylanmak isterler (Champooux, 1996, s. 180).

Bir arastirmada deneklere kendilerine bir gorevi yerine getirmelerinde yardimci
olacak kimseleri se¢gme firsati taninmistir. Basar1 gilidiisiine sahip bireylerin kisilerin
yeterliligine dayali olarak se¢im yaptiklari, yakin iligki ihtiyacina sahip bireylerin ise
yakin arkadaglarint segtikleri goriilmiistiir. Acikg¢a goriilmektedir ki, yakin iliski
ihtiyacina sahip bireyler bir gérevde basarili olmaktan ¢ok, yaptiklar1 isten zevk

almak dogrultusunda se¢im yapmaktadir (Mowen, 1993, pp.184- 186).
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2.10. Satis Eleman1 Davranis Performansi

Performans, bir ¢alisanin davraniginin bu davranisin 6rgiitiin hedeflerine olan
katkisina iliskin olarak degerlendirilmesidir (Churchill et al., 1985; Piercy et al,,
2004, p. 35).

Satis elemani performansi, satis elemaninin davranisinin (6rnegin faaliyetler),
satig Orgiitiiniin etkinligine olan katkisina dayanarak degerlendirilmesi olarak

tanimlanmaktadir (Churchill, 1985, pp. 103- 118).

Arastirmacilar satig elemani performansini iki boyuta aywrmaktadir (Anderson

and Oliver, 1987, p. 86);

1. Satig elemani tarafindan yiiriitiilen davranis ya da faaliyetler,
2. Satig elemanlarmin ¢abalar1 yoluyla elde edilen ¢iktilar (6rnegin, satiglar).

Bu iki boyut, davranig performansi ve ¢ikti performansi olarak adlandirilmistir.

Satis eleman1 performansmnin degerlendirilmesi, satig giicli yonetiminde kritik
ve temel bir konudur. Performans degerlendirme konusunun 6neminin, hem etkin
kontrol igin bilgi ihtiyact (satis elemaninin isine son verme, terfi ettirme ve
iicretlendirmeye iligkin kararlar1 desteklemede), hem de satis eleman1 performansini
ve satig Orgiitli etkinligini artrmak i¢in karar vermeyi hizlandirmada temel olmak

izere yonetimin ihtiyaci olarak alt1 ¢izilmistir (Piercy et al., 1998, p. 79).

Gegmis donemlerde satig yoneticileri tarafindan kullanilan performans
degerlendirme sistemleri, 6zellikle {icretlerin belirlenmesinde, davranislardan ziyade
ciktilara onem vermeye egilim gostermistir (Churchill et al., 1985, p. 103). Bunun
temel nedenlerinden biri, basit ve goriiniirde adil dl¢iitler olan satig hacmi ya da dolar
($) bazinda satislara iligkin olgiitlerin kolay elde edilebilmesidir. Satistan sorumlu
olan bireyle siparisler arasinda genellikle kolay baglant1 kurulabildigi i¢in, dolar ($)
bazinda satislar olciitii popiiler ve kolay ulasilabilen bir 6l¢iittiir; bu 6l¢iit, aragtirma
raporlarinda en yaygin olarak kullanilan performans gostergesidir ve uygulamada da

cok yaygin olarak kullanilmaktadir. Satig birimi hacmi de, satiglarin genisligi ve
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derinliginin gostergesi olarak sezgisel cazibesinden dolayr popiiler bir Sl¢iittiir.
Yaygin olarak kullanilan diger gostergeler briit kar marji, net kar marji (satislar -
satig personelinin maliyeti) ve satig giderleri ya da maliyet / satis oranidir (Behrman
and Perreault, 1982, p. 355). Bu son gostergeler kriter dolar ($) bazinda satislar
oldugundan geliri en yiiksek diizeye ¢ikarma (kar marjlar1 pahasina) giidiisiini

azaltabilecek karlilig1 kapsamaktadir (Anderson and Oliver, 1987, p. 77).

Yoneticilerin satig eleman1 performans degerlendirmeleri, geleneksel olarak
temelde satis sonuglarina (¢iktilar) 6nem vermistir. Bununla birlikte satig yoneticileri,
satis elemanlarinin takim -—miisteri iligkileri olusturma faaliyetleri- ve satis
sonuclarinin  Oneminin farkina vardik¢a, davranig performansina gegmiste
oldugundan daha fazla 6nem vermektedir. Sonu¢lar 6nemlidir, ancak yoneticiler,
aynt zamanda satis elemaninin satig ¢iktilarini olusturan davranisint (girdi)

izlemektedir (Piercy et al., 2004, p. 258).

Performansin bu yonii, satis elemanlarinin is sorumluluklarini yerine
getirmede, satis elemanlar1 tarafindan kullanilan faaliyet ve stratejilerle ilgilidir.
Davranis performansini degerlendirmek, yoneticilerle ilgilidir, ¢ilinkii satig elemanlar1
faaliyetleri ve stratejileri lizerinde, bu faaliyetlerin ¢iktilarina gore daha fazla kontrol
uygularlar. Yoneticilerden davranis performansina iligkin isbirlik¢i geribildirim
alinmasi, satig elemanlarmin performansini gelistirmeye yardim edecektir (Piercy et

al., 2004, p. 258).

Davranig performansi, satig elemanlarinin isle ilgili sorumluluklarini yerine
getirmede ilgili olduklar1 faaliyetleri dikkate almaktadir. Satis elemanlar1 ¢ikt1 elde
etmek icin, miisterilerle etkili iligkiler kurma ve etkili satig sunumlar1 yapma gibi
hemen sonu¢ dogurmayabilen c¢esitli davranislar ortaya koymaktadir (Behrman and

Perreault, 1982; Weitz, 1981; Baldaufet al., 2001, p. 112).

Performansin davranis boyutu, satis elemanlarinin isle ilgili sorumluluklarini
kargilamada kullandiklar1 faaliyet ve stratejilerden olusmaktadir (Anderson and
Oliver, 1987, p. 86). Davranig performansi, satis elemanlarinin ig sorumluluklarini
yerine getirmede cesitli faaliyetleri ne kadar iyi uyguladiklarma isaret etmektedir.

Performans boyutunun temel mantigi, satis elemanlarmnin uyguladiklar1 faaliyetler
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iizerinde c¢abalarindan sonuglanan c¢iktilara kiyasla daha fazla kontrol
uygulayabilmeleridir. Davranis performansini olusturan faaliyetler, teknik bilgi
kullanimi, uyarlamali satis, takim ¢aligmasi, satig sunumlar1 yapma, satis planlama ve

satig destegini igerir (Babakus et. al., 1996; Baldauf and Cravens, 2002, p. 1370).
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3. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Arastirmanin bu bolimiinde ilk olarak arastirmanin amaci, onemi, kisitlari,
teorik gercevesi, icerik plani, kapsami, 6rneklem yapisi ve aragtirmaya temel teskil
eden arastirma sorularma yer verilmis, daha sonra verilerin analizlerine iliskin
bilgiler ortaya konmus ve en son olarak da bu bilgiler dogrultusunda sonuglar

tartigilmis ve dnerilerde bulunulmustur.

3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

3.1.1. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci, ilag sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerde, satis
yonetimi kontrol sistemlerinin, satig elemani isle ilgili yonelimleri ve is algilari
tizerindeki etkisini ve bu faktorlerin de satis elemani davranig performansina etkisini
tanimlayan bir modeli ortaya koymak ve test etmektir. One siiriilen modelde, satis
yonetimi kontrol uygulamalarinin tiirii, satis elemanlarinin isle ilgili yonelimleri ile is
algilarii etkilemektedir. Daha genis olarak ifade edilirse, satis yonetimi kontrol
sistemlerinin siire¢ (davranis) bazli ya da ¢ikt1 bazli olmalar1 durumunda, satis
elemanlarmnin isle ilgili yonelimleri (6grenme yonelimi ve performans yonelimi) ile
satig elemanlarinin is algilarinin (yoneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon
ve satig performansma yonelik is gerilimi) degistigini igeren bir model ortaya
konulmusg ve test edilmistir. Ayrica, modelde ele alinan tiim bagimsiz degiskenlerin
bagimli degisken lizerindeki etkilerinde satis elemani ise yaklasim &zelliklerinin

(basar1 ihtiyact ve yakin iliski ihtiyact) ilimlastirict rolii incelenmistir.
3.1.2. Arastirmanin Onemi

Oncelikle bu ¢alisma, satis yonetimi kontrol sistemi kavramu, tiirleri (siirec
bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), satig yonetimi agisindan 6nemi, bu kontrollerin satig
elemanmin isle ilgili yonelimleri (6grenme yonelimi ve performans yonelimi) ve is

algilar1 (yOneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satis performansina
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yonelik is gerilimi) tizerindeki etkileri konusundaki bilgimizi artiracaktir. Ayrica,
satig yonetimi kontrol sistemleri, satig elemaninin isle ilgili yonelimleri ve is algilar1

ile satig eleman1 davranis performansi arasindaki iliskiler ortaya konacaktir.

Ikinci olarak bu arastirma, satis yonetimi kontrol sistemlerinin, satis elemani
isle ilgili yonelimleri ve is algilar1 lizerindeki etkisinde, satis elemani ise yaklasim
ozelliklerinin (basar1 ihtiyaci ve yakm iligki ihtiyaci) ilimlastirici rolii, ayrica satis
elemanmin isle ilgili yonelimleri (6grenme yonelimi ve performans yonelimi) ve is
algilarinin (yOneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢c motivasyon ve satig performansma
yonelik is gerilimi) satis elemani davranig performansi lizerindeki etkisinde satig
elemant ige yaklagim 0&zelliklerinin (basari ihtiyact ve yakin iligki ihtiyaci)

thimlastirict roli ile ilgili anlayisimiz1 genisletecektir.

Bugiine kadar satis yonetimi kontrol sistemleri konusunda yapilan ¢caligmalarin
biiyiikk bir boliimii genellikle ABD ve Avrupa iilkelerinde faaliyet gdsteren satig
yoneticileri ile satis elemanlarini kapsamaktadir. Bu calismada ise, digerlerinden
farkli olarak, diger sektorlere kiyasla satig yonetimi kontrol sistemlerinin daha yogun
olarak uygulandig1 ilag sektoriindeki satig giiciinde calisan satis elemanlari
hedeflenmistir. Boylece bu c¢aligmanin, daha Once arastirilmamis bir 6rneklem

kitlesinin hedeflenmesiyle literatiire katki saglayacagi diisiiniilmektedir.

3.1.3. Arastirmanin Kisitlar1

Bu ¢aligma ortaya koydugu teorik ve uygulamaya iliskin sonuglartyla birlikte
bir takim kisitlamalara da sahiptir. Ik olarak, bu calisma ilag sektdriinde, orta ve
biiyiik Olcekli isletmelerde uygulanmistir. Ayni ¢alismanin farkli sektorlerde ve
kiigiik 6lgekli isletmelerde farkli sonuglar ortaya koyabilecegi diisiiniilmektedir. Elde
edilen sonuclarin genellestirilebilmesini saglamak i¢in, satig yOdnetimi kontrol
sistemlerini konu alan ¢ok sayida ve farkli sektorlerde arastirma yapilmasina ihtiyag

vardur.

Bu ¢aligmada, satig yonetimi kontrol sistemlerinin (resmi kontroller) iki tiirii

ele alinmistir. Bunlar; siire¢ (davranis) bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerdir. Ele alinan
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resmi kontrol sistemlerinin yan1 sira, bizim ¢aliymamizda olmayan ancak literatiirde
yer alan resmi olmayan satig yonetimi kontrol sistemleri (sosyal, kisisel ve kiiltiirel

kontrol) de gelecek caligsmalarda ele alinabilir.

Son olarak bu g¢aligma, degiskenlerin birbiri lizerindeki etkisini eszamanli
toplanan verilere dayanarak ortaya koymaktadir. Isletmelerdeki uygulamalarin
etkilerinin belirli bir siirede ortaya cikabilecegi dikkate alindiginda, zamana dayali
calismalarin degiskenler arasindaki iligkileri daha da anlamli hale getirebilecegi

degerlendirilmektedir.
3.2. Arastirmanin Teorik Cercevesi ve I¢erik Plan1

3.2.1. Arastirmanin Teorik Cergevesi

Bu arastirmanin teorik ¢ergevesine destek olan aragtirmalar Anderson ve Oliver
(1987)’1n kavramlastirmasina dayali davranig (siireg) bazli ve ¢ikti bazli kontrol
sistemi ile Jaworski (1988) tarafindan ortaya konan resmi kontrol bigimleri (siireg
bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol) ile ilgili giiniimiize kadar yapilmis olan arastirmalar1

icermektedir.
3.2.1.1. Kavramsal Modelin Gelistirilmesi

Bu boliimde arastirmanin degiskenleri arasindaki iliskiler degerlendirilmis ve
buna yonelik olarak da arastirmanin genel modeli ortaya konmustur. Bu arastirmada
kullanilan model, isletmelerde uygulanan satig yonetimi kontrol sistemlerinin (siire¢
bazli ve c¢ikt1 bazli kontrol), satis elemaninin isle ilgili yonelimleri (6grenme
yonelimi ve performans yonelimi) ve is algilar1 (yoneticiye giiven, orgiitsel baglilik,
ic motivasyon, satig performansina yonelik is gerilimi) iizerindeki etkilerinin farkl
oldugu ve bu kavramlarin da satig elemani davranig performansini etkiledigi 6ne

surilmektedir.
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Ayrica, satig elemani ige yaklasim ozelliklerinin (bagar1 ihtiyact ve yakin iliski
ihtiyac1), arastirmanin genel modelindeki degiskenler arasinda ilimlastirict bir etki

ortaya koydugu da ileri siiriilmektedir.

Kurulan modellerin analizlerinin yapilmast amaciyla, Oncelikle kullanilan
Olceklere iliskin faktor analizleri yapilmis, daha sonra korelasyon ve regresyon

analizleri kullanilarak, degiskenler arasindaki iligkiler ortaya konulmaya ¢aligilmistir.

3.2.1.1.1. Satis Yonetimi Kontrol Sistemleri Ile Satis Elemani
Isle Tlgili Yonelimleri Arasidaki iliski

Yetenek yoOnelimi, davramig (siire¢) kontrolii kavramma dayanmaktadir.
(Challagalla and Shervani, 1996, p. 90). Yetenek yonelimli olan bir yonetici, daha
cok bir kog gibidir ve satis elemanlarinin davraniglariin kalitesini artiran beceri ve
yeteneklerinin (6rnegin satis sunumlari, goriisme ve satis kapatma becerileri)

gelistirilmesi iizerine odaklanmaktadir (Kohli et al., 1998, p. 265).

Satis elemanlar1 gegmiste neden basarili olamadiklarini 6grendiklerinde, ilgileri
satig gorevinin icerigine ¢ekilmis olur. Ayrica yoneticiler, satis elemanlarina 6rnegin
nasil daha iyi gorlisme ya da daha {istiin bir sunum yapacaklarin1 anlamalarina
yardimci olarak, onlarin yeteneklerini gelistirmelerini saglayabilirler. Beceri ve
yetenekler iizerinde odaklanmak, satig elemanlarinin siiregsel bilgilerini artirmakta,
boylelikle onlarin bir isi yerine getirmek i¢in daha iyi yollar1 6grenmelerini
saglamakta ve bu konuda onlar1 motive etmektedir. Buna ilave olarak biligsel
degerlendirme teorisi de, kocluk yapma ve egitim yoluyla yeteneklerin
gelistirilmesinin i¢ motivasyon ve is ilgisini artirdigini dnermektedir. Daha fazla is
ilgisi, daha yiiksek i¢ motivasyon ve satig gorevinin icerigine odaklanmanin, satig

elemanlarinin 6grenme ydnelimini artirmasi olasidir (Kohli et al., 1998, p. 266).

Stathakopoulos (1996, p. 10) uygulamali ¢calismasinda, davranis (siire¢) bazl
kontroliin, satig elemanlarnmn daha iyi i yapma yontemlerini O6grenmelerini

sagladigini ortaya koymustur.
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Kohli ve arkadaslar1 (1998, p. 270) da, davranig kontrolii kavramina dayanan
yetenek yoneliminin, 6grenme yonelimi ile pozitif yonde iligkili olduguna iligkin

uygulamali destek sunmaktadir.

Yonetsel nihai- sonuglar yonelimi, ¢ikti kontrolii kavramma dayanmaktadir
(Challagalla and Shervani, 1996, p. 90). Nihai- sonuglar yonelimli yoneticiler,
ilgilerini satis ve pazar paylarini hedefleme, bunlarin elde edilmesini izleme ve nihai
sonuglara iliskin geribildirim saglamaya odaklanmaktadir. Bu yoneticilerin tiim ilgisi
(hedef belirleme, gozlem yapma ve geribildirim), nihai sonuclar {izerindedir.
Yoneticiler nihai sonuglara 6nem verdiginde, bu sonuglar1 elde etmek igin gerekli
olan satig stratejileri ve caba diizeyini belirlemeyi satis elemanlarma birakirlar
(Oliver and Anderson, 1994; Kohli et al., 1998, p. 264). Boyle bir yonetim, satis
elemanima arzu edilen sonuglara neden ulasildig1 ya da ulagilamadigi konusunda az

bilgi saglar (Kohli et al., 1998, p. 265).

Hedef ve kontrol teorisi, agik ve kesin hedefler saglamanim, bu hedefleri elde
etmeye yardimci olacak ilgi ve gorev stratejilerini arastirmaya yol acarak, ilgiyi
gorev lizerine odaklayacagini onermektedir. Diger bir ifadeyle, yonetsel nihai-
sonuglar yonelimi gerilim yaratabilir. Ancak bunun, bilgiyi arastrmayi tesvik
edebilecek ve boylelikle 6grenme yonelimini artiracak pozitif bir gerilim olmasi
muhtemeldir. Bu nedenle nihai- sonu¢ yonelimi, 6grenmeyle ilgili dogrudan bilgi
saglamasa da, satis elemanlarinin iyi ya da zayif performansin nedenlerini ortaya

cikarmalari i¢in tesvik etmesi s6z konusu olmaktadir (Kohli et al., 1998, p. 265).

Kohli ve arkadaslar1 (1998, p. 270) uygulamali calismalarinda, ¢ikt1 kontrolii
kavramina dayanan yOnetsel nihai sonuglarla, 6grenme yOneliminin pozitif yonde

iliskili oldugunu ortaya koymustur.

Satis elemanlarinin beceri ve yeteneklerini gelistirmek i¢cin onlara rehberlik
etme, yoneticilerin zaman ayirmalarin1 ve ¢aba gostermelerini gerektirmektedir. Bu
sekilde zaman aywrma ve ¢aba gdsterme, yOneticilerin satis elemanlarmin bireysel
olarak giiclii ve zayif yonlerinin farkinda olmasini ve onlara yararl tavsiyeler, bilgi
ve ipuclart sunmalarin1 saglar. Bu etkilesimin, satig elemanlarinin ydneticilerince

saptanan kriterler iizerinde iyi performans ortaya koymalarmi tesvik etmesi ve
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yoneticilerinin degerlendirmelerine iliskin duyarliliklarmi artirmasi muhtemeldir.

Boylelikle de satis elemanlarinin performans yonelimi artacaktir (Kohli et al., 1998,

p. 267).

Performans yonelimi olan satig elemanlar1 iyi performansi, O6nemli diger
bireylerden dis odiiller elde etmenin bir araci olarak goriirler. Bu kisiler, ayni
zamanda yetenekli olarak degerlendirmekle ilgilidirler ve basarili performansi,
yeteneklerinin bir kanit1 olarak goriirler. Yoneticiler nihai —sonuglar ydnelimini
benimsediginde, satis elemanlarini degerlendirmeleri nihai- sonu¢ hedeflerinin elde
edilmesine bagli olmaktadir. Ayrica yonetim, nihai sonuglara daha fazla 6nem
verdikge, satis elemanlarinin nihai sonuglarin elde edilmesini yeterliklerinin
sinanmasi olarak goérmeleri daha olasidir. Bu durum da daha yiiksek performans

yonelimine yol agacaktir (Kohli et al., 1998, p. 266).

Kohli ve arkadaslar1 (1998, p. 270), ¢ikt1 kontrolii kavramina dayanan yonetsel
nihai sonuglarla performans yoneliminin pozitif yonde iliskili olduguna dair

uygulamali destek ortaya koymaktadir.

Bu kapsamda, igletmelerin satig yonetimi kontrol sistemleri ile satis elemaninin
isle ilgili yonelimleri arasindaki iligkilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotezler

sunlardir:

Hipotez 1: Siire¢ bazli kontrol, satig eleman1 6grenme yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 2: Cikt1 bazli kontrol, satig eleman1 6§renme yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 3: Siire¢ bazli kontrol, satig elemani performans yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 4: Cikt1 bazli kontrol, satis eleman1 performans yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.
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3.2.1.1.2. Satis Yonetimi Kontrol Sistemleri Ile Satis Elemani I
Algilar1 Arasindaki iliski

Satis yonetimi kontrol sistemleri, ¢esitli satis eleman1 ve Orgiit sonuclarinin
onemli bir Onciilii olarak kabul edilmektedir (Cravens et al., 1993, p.47; Oliver and

Anderson, 1994, p. 53).

Kullanimda olan satig yonetimi kontrolleri, pazarlama personelinin psikolojik
ve davranigsal tepkileri lizerinde dogrudan etkilere sahip olabilir. Aslinda pazarlama
kontroliine iligkin arastirmalarin 6nemli bir boliimii, kati resmi kontrollerin
yoneticinin arzu edilen siirecle mesgul olma ve / veya arzu edilen ¢iktiy1 elde etme
olasiligin1 artiracagi varsayimini yansitmaktadir (Jaworski and Maclnnis, 1989, p.

409).

Islem maliyet analizi, giivenin kontrol mekanizmalarinca etkilendigini
onermektedir. Bununla birlikte etkinin yapisinin, satis elemaninin yOneticinin
kullandig1 satis kontroliinden gelen giidiilerine iliskin yaptig1 ¢ikarimlara dayandigi
goriilmektedir. Satig elemanlarina, gorevlerini yerine getirmede Onemli diizeyde
ozerklik ve bagimsizlik verildigi ve elde ettikleri ¢iktiya gore iicret verildiginden,
¢ikt1 bazli kontrol satig elemanlarii yonetmede “bir elini gekme yaklagimini” temsil
etmektedir. Boylece ¢ikt1 bazli kontrol, satis elemanina dnemli diizeyde performans
riski kaydirmaktadir. Ciinkii ¢ikti, satis elemaninin kontrolii disindaki cevresel ve
sirket faktorlerinden etkilenebilmektedir (Oliver and Anderson, 1994, p. 54). Cikt1
bazli kontrol, satiy elemaninin performans riskini artirarak, yOneticinin satig
elemania yonelik ilgi ve destek eksikligine iligkin negatif bir isaret gondermektedir.
Yoneticiler, finansal ve sayisal Ol¢iimlere agirlikli olarak giivendiginde, calisanlar
artan diizeyde gerilim gosterme egiliminde olmakta ve yoneticileriyle daha zayif

iliskiler algilamaktadir (Atuahene- Gima and Li, 2002, p. 65).

C1ikt1 bazli kontroliin zitt1 olarak siire¢ bazli kontrol, elde edilen ¢iktilar dikkate
alinmaksizin siire¢ gereklilikleri karsilandigi siirece, satig elemanmin odiilleri elde
etmesini temin etmektedir. Bu nedenle siire¢ bazli kontrol, ¢ikt1 liretme baskisini

azaltmaktadir, ¢iinkii satig elemanindan ziyade Orgiit, performans riskinin biiyiik bir
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boliimiinii listlenmektedir. Sonu¢ olarak siire¢ bazli kontrol, 6zerkligi ve kisisel
kontrolii snirlandirabilse de, ¢ikt1 bazli kontrolden farkli olarak, yoneticinin satis
elemanma yonelik ilgi, 6zen ve destegine iliskin pozitif isaret gondermektedir

(Atuahene- Gima and Li, 2002, p. 65).

Oliver ve Anderson (1994, p. 54) uygulamali ¢aligmalarinda, satig
elemanlarmin siire¢ bazli kontrolii kullanan yoneticilere baglilikk ve minnet
duydugunu, ¢ilinkii bu kontroliin onlara besleyici bir ortam ve azaltilmis performans

riski sagladigini ileri siirmektedir.

Ayrica Atuahene- Li ve Gima (2002, p. 73) da, siire¢ bazli kontrollerin
yoneticiye giiven tizerinde pozitif bir etkiye sahip olduguna iliskin uygulamali destek

sunmustur.

Anderson ve Oliver (1987, p. 85- 86), siire¢ bazli ve c¢ikt1 bazli kontrol
sistemlerinin, satig elemanlarinin Orgiitsel baghiligmni pozitif yonde etkiledigini,
davranig (siireg) bazli satig yOnetimi kontrol sistemlerinde, satis personelinin
kendisini satig organizasyonuyla daha fazla 6zdeslestirdigi ve organizasyona daha
fazla baglilik hissettigi, satis takiminin bir pargasi olarak yonlendirmeyi ve isbirligini
kabul etmeye daha fazla istekli oldugu, satig yonetiminin otoritesini kabul ettigi ve
yonetimin performans degerlendirmelerini hos karsiladigmi belirtmektedir. Cikt1
bazli sistemler, tiim riski ve 6diilii bireye devrederek “yalniz olma” tutumlarmni ve
satig acentesine bagliligin azalmasini tesvik etmektedir. Bu etkilerin, acentenin zarar
beklentisi riskine karst koruma saglamamasi ve satis personelinin sonuglarini

istismar edici olarak algilanabilmesinden dolay1 ortaya ¢iktig1 diisiiniilmektedir.

Cravens ve arkadaslar1 (1993, p. 48) da, siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin
orgiitsel baglilig1 pozitif yonde etkiledigini, siire¢ bazli kontroliin ¢ikt1 bazli kontrole
gore daha yiiksek diizeyde satis elemanmi Orgiitsel bagliligina yol agtigini, satis
personelinin satig organizasyonu ile daha fazla 6zdeslestigini ve yonlendirmeyi kabul

etmeye daha fazla istekli olduguna iligkin uygulamali destek sunmustur.

Ayrica Oliver ve Anderson (1994, p. 62) da uygulamali ¢calismalarinda, siire¢

bazli ve c¢ikti bazli kontrollerin orgiitsel baglilik iizerinde pozitif yonde etkili
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oldugunu, siire¢ bazli kontrol sistemlerinde satig elemanlarmin orgiitsel baglhliginin
daha fazla oldugunu, buna karsin ¢ikti bazli kontrol sistemlerinde ise Orgiitsel

bagliligin daha az oldugunu ortaya koymustur.

Kontrol sistemi, satis personelinin hem motivasyon diizeyini, hem de yOniinii
etkileyecektir. Davranis (siire¢) bazli kontrol sistemleri satisa yonelik dogrudan
baskiy1 ortadan kaldirir, uzun vadeli bakis acilarin1 ddiillendirir ve i¢ motivasyonu
yiikseltir. Bu faktorler, tekrar isleri ve uygun sozleri saglamak icin genellikle miisteri
hizmetiyle birlestirilmis, daha diislinceli (“daha iyi ¢alisma™), planl, diisiikk baskili
satig tarzlarimi tesvik etmektedir. Satig elemaninin “gizli ajanda”sinin olmadigi ve
aldatmanin tasarlanmadigi “acik” satig teknikleri boyle uzun vadeli hizmet

odaklilikla uyumludur (Anderson ve Oliver, 1987, p. 86).

Anderson ve Oliver (1987, p. 86); Cravens ve arkadaglar1 (1993, p. 48); Oliver
ve Anderson (1994, p. 62); Stathakopoulos (1996, p. 10) ile Baldauf ve arkadaslar1
(2002, p. 596) calismalarinda, davranig (siireg) bazli ve ¢ikti1 bazli kontrollerin ig¢
motivasyon iizerinde pozitif yonde etkili oldugunu, ancak davranig (siire¢) bazli
kontrol sistemlerinde, ¢ikt1 bazli kontrol sistemlerine gore satig elemanlarinin ig

motivasyonunun daha fazla olduguna iligkin uygulamali destek sunmaktadir.

Satis yonetimi kontrol sistemleri, yonetim i¢in pozitif ¢iktilar iiretmek igin
uygulansa da, kullanimda olan kontrollerden negatif ¢iktilar da dogabilir (Jaworski
and Mclnnis, 1989, p. 407). Uygulamada olan kontrollerin negatif sonuglarina isaret
eden az sayida ¢caligma bulunmaktadir (Jaworski and Mclnnis, 1989, p. 409).

Resmi kontroller (siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrol) ile satis performansina
yonelik i gerilimi arasindaki iligkilerle ilgili cesitli arastirmalar, kati ¢ikti bazl
kontrol sistemlerinin (6rnegin, biit¢eyle ilgili performans Sl¢limleri) artan is gerilimi

ile iliskili oldugunu gostermistir (Jaworski and Mclnnis, 1989, p. 409).

Siire¢ bazli kontroller uygulandiginda, yoneticiler yerine getirilmesi gereken

gorevlerin yapismni ve nasil yerine getirilecegini dikte etmektedir. Bu sekilde
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davranarak is stresi ve gerilimini azaltmaktadir (Jaworski and Mclnnis, 1989, p.

409).

C1ikt1 bazli kontrol ile satig performansina yonelik is gerilimi arasindaki iliskiye
bakildiginda, ¢ikt1 bazli kontrol is gerilimini artirabilmektedir, ¢ilinkii ¢ikt1 bazl
kontrol, bireyin tiim ¢abalarina ragmen, elde edilemeyebilecek olan nihai ¢iktilara

ulagilmasina 6nem vermektedir (Challagalla, 1997, p. 162).

Bu kapsamda, igletmelerin satig yonetimi kontrol sistemleri ile satis elemanin

isle ilgili algilar1 arasindaki iligkilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotezler sunlardir:

Hipotez 5: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin yoneticiye giivenini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 6: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin yoneticiye giivenini negatif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 7: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin 6rgiitsel bagliligini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 8: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin drgiitsel bagliligini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 9: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin i¢ motivasyonunu pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 10: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin i¢ motivasyonunu pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 11: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin satis performansina yonelik ig

gerilimini negatif yonde etkilemektedir.

Hipotez 12: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin satig performansina yonelik is

gerilimini pozitif yonde etkilemektedir.
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3.2.1.1.3. Satis Yonetimi Kontrol Sistemleri Ile Satis Elemani

Davranis Performansi Arasindaki Iliski

Satis yonetimi kontrol sisteminin amaci, arzu edilen Orgiitsel hedeflerin elde
edilmesini saglamaktir. iki tiir ydnetim kontroliiniin (siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli
kontrol), performans ve tatmin gibi Onemli is sonuglarmi etkiledigi ileri

stiriilmektedir (Challagalla et al., 1996, p. 89).

Siire¢ (davranig) bazli ya da ¢ikt1 bazli kontrole 6nem vermelerine bagli olarak,
satig yoneticilerinin faaliyetlerinin satig eleman: performansi iizerinde etkisi

bulunmaktadir (Barker, 1999, p. 97).

Satis yoneticilerinin davranis kontrol igbirlik¢i ve destekleyici cabalari, satig

eleman1 performansini da tesvik edecektir (Baldaufet al., 2001, p. 113).

Stire¢ (davranig) bazli kontrolii uygulayan satis yOneticilerinin, gbzleme ve
yonlendirme faaliyetleriyle daha fazla ilgilenmeleri, satis elemanlarmni satig
sonuclarindan daha siibjektif ve karmasik ol¢iimlerle degerlendirmeleri ve daha
yiiksek diizeylerde sabit iicret kullanmalar1 beklenir. Siire¢ (davranis) bazli kontrol
sistemleri ile satiy elemani performansi arasinda pozitif iligki olduguna dair
kavramsal ve uygulamali destekler mevcuttur (Anderson and Oliver, 1987; Crevens
et al., 1993; Oliver and Anderson, 1994; Piercy et al., 1996, p. 91; Piercy et al., 1999,
p. 103; Baldaufet al., 2001, p. 113).

Cravens ve arkadaslar1 (1993, p. 53) uygulamali ¢calismalarinda, satis yonetimi
kontrol sistemleri ile satig elemani performansi arasinda 6nemli diizeyde dogrudan
iliski oldugunu, siire¢ (davranig) bazli kontrol sistemlerinde, satis elemanlarmin
davranis performansmin ¢ikti bazli kontrol sistemine gdére daha yiiksek oldugunu

ifade etmektedir.

Ayrica, Oliver ve Anderson (1994, p. 55) da, siire¢ (davranig) bazli kontrol

sistemlerinde satis elemanlarinin davranis performansinin daha yiiksek, ¢ikti bazli
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kontrol sistemlerinde ise satis elemanlarmin davranig performansinin daha diisiik

olduguna dair uygulamal1 destek ortaya koymustur.

Bu kapsamda, isletmelerin satis yonetimi kontrol sistemleri ile satis elemani
davranig performansi arasindaki iliskilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotez su

sekildedir:

Hipotez 13: Siire¢ bazli kontrol, satig eleman1 davranig performansini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 14: Cikt1 bazli kontrol, satig eleman1 davranis performansini pozitif yonde

etkilemektedir.

3.2.1.1.4. Satis Elemani Isle Ilgili Yonelimleri Ile Satis Elemani

Davranis Performansi Arasindaki Iliski

Ogrenme yoneliminin, cesitli nedenlerden dolay1 performansa yol agmasi
beklenmektedir. Ogrenme yonelimi olan satis elemanlarinm, satis becerileri ve
bilgilerini gelistirmeye yardim edecek, boylelikle de daha iistiin performansa yol
acacak kisisel diizenlemeye dayali stratejileri (6rnegin, ¢6ziim odakli, kendi kendini

yonlendirme, bireysel kontroller) kullanmalar1 beklenir (Kohli et al., 1998, p. 267).

Ayrica Ogrenme yoOneliminin, muhtemelen satis elemanlarmin islerini
sevdikleri i¢in onlar1 daha ¢ok ¢alismaya tesvik etmesi, boylelikle de daha yiiksek
performansa yol actigma iligkin uygulamali kanit mevcuttur. Buna ilave olarak,
O0grenme yOnelimli satig elemanlari, tepkilerini satis kosullarina uyarlama egilimi
gostermekte ve bu nedenle daha yliksek diizeylerde performans ortaya koymaktadir

(Sujan et al., 1994, pp. 42- 44).

Performans yonelimi olan satis elemanlari, diger bireylerden 6diil ve / veya
takdir elde etmenin araci olarak iyi performans gosterme iizerine odaklanmaktadir.
Bunlar performanslarini, siirekli olarak yonetsel beklentiler ve ¢alisma arkadaslarinin

performanslar1 ile kiyaslarlar. Bu bireylerin, diger bireylerden takdir gorme
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isteklerinin, onlar1 islerinde daha fazla caba gostermeye tesvik ettigi tahmin
edilmektedir. Bu da daha yiiksek performansa yol agmaktadir. Sujan ve arkadaglar1
(1994, pp. 42- 44) tarafindan ortaya konulan uygulamali kanit da bu argiimani
desteklemektedir.

Kohli ve arkadaslar1 da (1998, p. 270) uygulamali ¢caligmalarinda, performans
yoneliminin, satig elemani performans: ile pozitif yonde iligkili oldugunu ortaya

koymustur.

Bu kapsamda, satis elemani igle ilgili yonelimleri ile satig elemani davranig

performansi arasindaki iligkilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotezler sunlardir:

Hipotez 15: Satig eleman1 6§renme yonelimi, satis eleman1 davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 16: Satig elemani performans yonelimi, satig eleman1 davranig

performansini pozitif yonde etkilemektedir.

3.2.1.1.5. Satis Elemani Is Algilar1 ile Satis Eleman1 Davranis

Performansi Arasindaki Iliski

Yoneticiye giiven, satis elemani performansiyla cesitli nedenlerden dolay1
pozitif yonde iliskilidir. ilk olarak, ydneticisine giivenen bir satis elemani, adaletli
muamele gorecegine ve adil ddiiller alacagina inanmaktadir. Boylelikle yoneticiye
giiven, satis elemanmin isini yerine getirmedeki bagliligmi artirir. ikinci olarak, satis
performansini artirmak icin yonetici, satis elemanina tavsiyelerde bulunmali ve ona
ulagsmas1 i¢in performans hedefleri belirlemelidir. YOneticiye gilivenin, satis
elemanmin ydneticinin tavsiye ve hedeflerini kabuliinii artirmas1 ve bdylelikle onu
daha fazla calismasi i¢in harekete gegirmesi olasidir (Atuahene- Gima and Li, 2002,

p. 67).



70

Atuahene ve arkadaglar1 (2002, p. 67) calismalarinda, ydneticiye giivenin satig
eleman1 performansmi olumlu yonde etkiledigine iliskin uygulamali destek

sunmustur.

Cesitli satig elemant nitelikleri, satis elemani davranis performansinin énemli

onctillerindendir (Baldauf et al. , 2002, p. 600).

Piercy ve arkadaglar1 (1996, p. 92) uygulamali ¢caligsmalarinda, orgiitsel baglilik

ile satig eleman1 davranis performansi arasinda pozitif bir iligki ortaya koymustur.

Satis elemanlarinin nitelikleri kapsamindaki yetenek ve motivasyon, satig

giicliniin performansini etkilemektedir (Barker, 1999, p. 97).

Ayrica, Baldauf ve arkadaglar1 (2002, p. 596) calismalarinda, satis elemani
nitelikleri (yonetici / is arkadaglarma yonelik tutum, i¢ motivasyon, kavrayis /
yetenek) ile satig elemani davranig performansi arasinda anlamli bir iliski olduguna

dair uygulamali kanit sunmustur.

Pool (2000, pp. 41- 42), uygulamali ¢aligmasinda, yiiksek diizeylerde is
geriliminin ig performans: diizeyini distlirecegine iligkin giicli bir destek

sunmaktadir.

Hochwarter ve arkadaslar1 (2007, p. 233) da, is gerilimi ile is performansi

arasinda negatif bir iliski olduguna dair uygulamali destek sunmaktadir.

Bu kapsamda, satis elemant i algilar1 ile satig elemani davranig performansi

arasindaki iligskilere yonelik olarak ileri siiriilen hipotezler sunlardir:

Hipotez 17: Satig elemaninin yoneticiye giiveni, satig elemani davranig

performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 18: Satig elemaninin orgiitsel bagliligy, satis eleman1 davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.
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Hipotez 19: Satis elemaninin i¢ motivasyonu, satig elemani davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 20: Satig elemaninin satig performansina yonelik is gerilimi, satis elemani

davranig performansini negatif yonde etkilemektedir.

3.2.1.1.6. Satis Elemani Ise Yaklasim Ozellikleri Ile Satis

Elemani Davranis Per formansi Arasindaki Iliski

Gliglii bagar1 ihtiyaci olan satis elemanlariin, bagarma istegi, miisterilerle uzun
vadeli iligkiler kurma yetenegi ve 6zenli bir tutumu, adama ve miisteri takibinin,
tatmin olmus miisteriler ve artan satiglara katki saglayacagindan dolayi, yiiksek
performans gdsteren kisiler olmasi muhtemeldir. Ge¢mis yillarda yapilmis olan
calismalar, basar1 ihtiyaci gibi diger kisisel 6zelliklerin de (yakin iliski ihtiyaci, gii¢
ihtiyaci, adaptasyon, zeka ve igsel kontrol), satis performansiyla pozitif yonde iligkili

oldugu belirtilmistir (Soyer et al., 1999, p. 292).

Mannheim ve arkadaslar1 (1997, p. 1555)’nmn, uygulamali ¢aligmasinda elde
ettigi bulgular, bagar1 ihtiyacinin performans: pozitif yonde etkiledigini ortaya

koymaktadir.

Soyer ve arkadaglar1 (1999, p. 301) da, satis elemanlarinin basari ihtiyacinin
satig elemani performansiyla pozitif yonde iligkili olduguna iliskin uygulamali destek

sunmaktadir.

Bu kapsamda, satis elemani i algilar1 ile satig elemani davranig performansi

arasindaki iligskilere yonelik olarak ileri siirtilen hipotezler sunlardir:

Hipotez 21: Satis elemaninin basar1 ihtiyaci, satis elemani davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 22: Satis elemaninin yakin iligki ihtiyaci, satis eleman1 davranig

performansini pozitif yonde etkilemektedir.
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3.2.2. Arastirmanin Icerik Plani

Bu ¢aligmanin birinci boliimiinde arastirma ile ilgili genel bir giris yapilarak,
aragtirmanin ana konusu olan satig yonetimi kontrol sistemlerinin 6nemi ortaya

konmustur.

Ikinci boliimde arastirmada incelenen degiskenler agiklanmakta; satis elemani
isle ilgili yonelimleri (6grenme yonelimi ve performans yonelimi), satis elemant is
algilar1 (yOneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satis performansina
yonelik is gerilimi), satis eleman1 ise yaklagim 6zellikleri (basar1 ihtiyaci ve yakin
iliski ihtiyac1) ve satis elemani davranis performans: kavramlarmin tanimlari
yapilmakta, satig yonetimi kontrol sistemlerinin tiirleri ve iligkili oldugu kavramlar

degerlendirilmektedir.

Uciincii boliimde degiskenler arasi iliskiler, literatiirde yer alan arastirmalara
dayandirilarak aciklanmakta, arastirmaya iliskin genel model ve arastirma hipotezleri
ortaya konmaktadir. Yine bu boliimde, arastirmanin ana kiitlesi ve dérneklem yapisi,
veri toplama yOntemi, kullanilan 6lgekler, verilerin analizi, demografik bulgular,
faktor analizleri, korelasyon analizleri ve arastirmada ortaya konan hipotezlere iligkin

regresyon analizleri yer almaktadir.

Dordiincii boliimde de arastirmada ulagilan sonuglar ve elde edilen bulgular

degerlendirilmekte, arastirmaya iligkin Oneriler ortaya konmaktadir.

3.3. Arastirmanin Kapsami

Ilaglar, tiiketicisi tarafindan segilemeyen ve prospektiislerinde belirtilen yan
etkilerinin yani sira aniden ortaya ¢ikabilecek ve hatta dliimle sonuglanabilecek bir
takim etkilere sahip olmalar1 nedeniyle onemli bir risk tasiyan f{iriinlerin basinda
gelmektedir. Bu nedenle, ilaglarin akile1 ve dogru bir sekilde tavsiye edilmesi ve
tiilketilmesi gerekmektedir. Etkin tedavi araci olan ilacin bilingli bir sekilde
kullanilmasimin saglanmasi ise, ancak hastaya uygun ilacin regete edilmesi, gerektigi

zamanda ve insanlarin alabilecegi fiyatta mevcut olmasi ve dogru bi¢imde sunulmasi
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ile miimkiindiir. Dolayisiyla buradaki en onemli gorev doktorlara diismektedir.
Ancak, ayni1 rahatsizlik i¢in birbirinin esdegeri oldugu veya daha iyi etkilere sahip
oldugu ileri siiriilen ¢ok sayida ilacin mevcut olmasi, her giin ¢esitli hastaliklar i¢in
yeni ilaclarinin kullanima sunulmasi, doktorlarin kendi imkanlariyla bu ilaglar1
tanimalarmi1 ve ilaclarin kimyasal yapilarinda meydana getirilen degisiklikleri
yakindan izlemelerini ve piyasada bulunan her ila¢ hakkinda yeterli bilgi sahibi
olmalarmi zorlastirmaktadir. Ayrica, endiistriyel ve tiiketim mallarinda hedef kitleyi
bilgilendirmek amaciyla da kullanilan reklamlarmn, ila¢ sektoriinde yasaklanmis
olmasi1 da doktorlarin, en azindan pazara yeni sunulan ilaclar konusunda bilgiye
ulagabilecekleri kaynaklar1 sinirlandirmaktadir. Bunun bir sonucu olarak, ilaglarin
tanitimimin doktorlara kisisel olarak yapilmasi geregi ortaya ¢ikmaktadir. Baska bir
ifadeyle, kisisel satisin bu sektorde etkin bir sekilde kullanilmasi kag¢milmaz

olmaktadir (Dursun ve Kacur, 2003, ss. 19- 20).

Kisisel satig gorevlerini istlenen ilag sektoriindeki yaklagik 17.000 satis
elemani, firmalarm doktorlarla dogrudan temas kurma, firmanin tirlinlerini pazarlama
ve doktorlarin hastalara kendi firmalarinin ilaglarini yazmalar1 yoniinde etkileme gibi

cok dnemli gorevleri yerine getirmektedirler.

Ilag sektorii ise, Tiirkiye ekonomisine katkida bulunan sektdrlerin basinda
gelmektedir. Sektorde yer alan yerli firmalar, bir yandan kendi {iiretimlerini
gerceklestirirken, bazilar1 da diger yandan yabanci firmalarin bir¢ogu igin iiretim
yapmaktadir. Tamamen Tiirk sermayeli ila¢ firmalar1 icerisinde Avrupa ve ABD'ye
ilag ihra¢ eden firmalar dahi yer almaktadir. Yabanci sermayeli kuruluglarda da
oldukga fazla sayida ¢alisan istihdam edilmektedir. Tiirk ila¢ sektorii yerli ve yabanci

firmalar ile diinyadaki en biiyiik ilk 20 ilag pazari igerisinde yer almaktadir.

Tiirkiye ila¢ endiistrisi, son derece modern, uluslararasi standartlarda {iretim
tesislerine sahiptir ve bu tesislere her yil yeni yatirimlar eklenmektedir. Ayrica ilag
endiistrisinde, uluslararasi norm ve standartlar uygulanmaktadir. Teknoloji ve kalite
standartlarinin uluslararas1 diizeyde olmasi, gerekli ve zorunlu bir 6n kosuldur.
Tiirkiye, diinyada ilag iiretiminde kendine yeterli 18 iilkeden biridir. Tiirkiye ilag

endiistrisi, diinyadaki ila¢ endiistrisine paralel asamalar gecirmekte ve bugiin
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uluslararasi bir diizeye ulasmis bulunmaktadir. 2006 yilinda Tiirkiye ilag pazarinda

9,5 milyar YTL degerinde satis gerceklesmistir.

Ulkemizde, ilag sektdriindeki kurulus sayist 300 civarinda olup, bunlardan
52’si yabanci sermayeli kurulustur. Sektdrdeki firmalarin tamamma yakmi Istanbul
ve cevresinde faaliyet gostermektedir. Alt yapmin daha uygun olusu, ambalaj
malzemeleri ve teknik personelin teminindeki kolayliklar, ulagim ve iletisim
imkanlari, saglik kuruluglarmin Marmara Bdlgesi'nde yogunlagsmasi gibi faktorler
sanayinin biiyiik bir boliimiiniin istanbul, Kocaeli, Tekirdag illerinde kurulmasimna yol

acmigtir.

3.3.1. Ana Kiitle

Bu tezin konusu olan arastirma i¢in ana kiitle olarak Tiirkiye’de ilag¢ sektoriinde
faaliyet goOsteren orta ve biiyilk Olcekli (¢alisan sayist 50°’nin iizerinde olan)
isletmelerdeki satis elemanlar1 secilmistir. {lag sektoriinde, yerli ve yabanci sermayeli

129 firma bu kriterlere uygun durumdadir.

3.3.2. Arastirma Orneklemi

Arastirma Tirkiye’deki ilag sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerdeki satig
yonetimi kontrol uygulamalar1 {izerine odaklandigindan, arastirmaya dahil edilecek
isletmelerde Oncelikle calisan sayis1 temelinde belirli bir biiylikliikte olma 6zelligi
aranmistir. Bu noktada, arastirma kapsamina ¢alisan sayist 50’den fazla olan orta ve
biiyiik 6lgekli isletmelerdeki satis elemanlar1 dahil edilmistir. Orta ve biiyiik 6lgekli
isletmelerin satis yonetimi kontrol uygulamalar1 icin yeterli kaynaklara (beseri,

finansal ve teknolojik) sahip olmalari, uygulamayi bu tiir igletmelere yonlendirmistir.

Bu arastirmanin 6rneklemi, ilag sektoriinde faaliyet gdsteren orta ve biiyilik
dlcekli isletmelerde satis giiciinde gorev alan satis elemanlaridir. Ulkemizde doktora
tezi kapsaminda ila¢ sektoriinde satig yonetimi kontrol sistemleri uygulamalarma
iliskin herhangi bir arastirmaya rastlanmamis olmasi, bu arastirmanin O6nemli

bulgular ortaya ¢ikaracagmin gostergesidir.
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3.4. Arastirmanin Sorulari

Bu ¢alismada asagidaki sorulara cevap aranmaktadir:

1. Satis yonetimi kontrol sistemleri, satig elemani isle ilgili yonelimlerini nasil
etkilemektedir?

2. Satig yoOnetimi kontrol sistemleri, satis elemani is algilarin1 nasil
etkilemektedir?

3. Satis yonetimi kontrol sistemleri, satig elemani davranig performansini nasil
etkilemektedir?

4. Satig elemant isle ilgili yonelimleri ile satig elemani davranig performansi
iliskisi nedir?

5. Satis elemant is algilari ile satis elemani davranis performansi iliskisi nedir?

6. Satis elemant ise yaklasim 6zellikleri ile satis eleman1 davranis performansi
iliskisi nedir?

7. Satis yonetimi kontrol sistemlerinin satis elemani isle ilgili yonelimleri
iizerindeki etkisinde, satis elemani ise yaklasim Ozelliklerinin 1limlastirici
rolii var midir?

8. Satig yOnetimi kontrol sistemlerinin satig elemani is algilar1 iizerindeki
etkisinde, satis elemant ise yaklasim 6zelliklerinin 1limlastirict rolii var midir?

9. Satis elemant isle ilgili yonelimlerinin satis elemani davranig performansi
iizerindeki etkisinde, satis elemani ise yaklasim Ozelliklerinin 1limlastirici
rolii var midir?

10. Satis elemani ig algilarinin satig elemani davranis performans: iizerindeki

etkisinde, satis elemant ise yaklasim 6zelliklerinin 1limlastirici rolii var midir?

3.5. Arastirmada Kullanilan Degiskenler

Arastirmada kullanilacak degiskenlerin belirlenmesinden Once, satig yonetimi
kontrol sistemlerinin satis elemanlarina iliskin etkiledigi faktorler ve bu faktérlerin
satig eleman1 davranis performansi lizerindeki etkileri ile ilgili genis bir literatiir

taramasi yapilmistir. Bu c¢alisma cercevesinde aragtrma modelini olusturacak
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degiskenler belirlenmistir. Arastirma modeline ait bagimli ve bagimsiz degiskenler

asagida belirtilmistir.

3.5.1. Bagimsiz Degiskenler

Arastrma modelinde belirtilen bagimsiz degiskenler; satig yonetimi kontrol
sistemleri baghigi altinda ele alinan silire¢ (davranig) bazli ve ¢ikti bazli kontrol

sistemleridir.
3.5.2. Bagimh Degiskenler

Arastirma modelinde belirtilen bagimli degiskenler ise, satig eleman isle ilgili
yonelimleri (6grenme yOnelimi ve performans yonelimi), satig elemani is algilart
(yoneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satig performansina yonelik is
gerilimi), satis elemani ise yaklasim Ozellikleri (basar1 ihtiyac1 ve yakin iligki

ihtiyac1) ve son olarak da satig eleman1 davranis performansidir.

3.6. Arastirmada Kullanilacak Hipotezler ve Arastirma

Modeli

Arastirma kapsaminda asagida belirtilen hipotezler test edilmektedir.

Hipotez 1: Siire¢ bazli kontrol, satig eleman1 6§renme yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 2: Cikt1 bazli kontrol, satig eleman1 6§renme yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 3: Siire¢ bazli kontrol, satig elemani performans yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 4: Cikt1 bazli kontrol, satis eleman1 performans yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir.
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Hipotez 5: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin yoneticiye giivenini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 6: Cikt1 bazli kontrol, satis elemaninin yoneticiye giivenini negatif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 7: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin 6rgiitsel bagliligini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 8: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin orgiitsel bagliligin pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 9: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin i¢ motivasyonunu pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 10: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin i¢ motivasyonunu pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 11: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin satis performansina yonelik ig

gerilimini negatif yonde etkilemektedir.

Hipotez 12: Cikt1 bazli kontrol, satig elemaninin satig performansina yonelik is

gerilimini pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 13: Siire¢ bazli kontrol, satig eleman1 davranig performansini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 14: Cikt1 bazli kontrol, satig eleman1 davranis performansini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 15: Satig eleman1 6§renme yonelimi, satis eleman1 davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 16: Satig elemani performans yonelimi, satig eleman1 davranig

performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 17: Satig elemaninin yoneticiye giiveni, satig elemani davranig

performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 18: Satig elemaninin orgiitsel bagliligy, satis eleman1 davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 19: Satis elemaninin i¢ motivasyonu, satis elemani davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.
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Hipotez 20: Satig elemaninin satig performansina yonelik is gerilimi, satis elemani

davranig performansini negatif yonde etkilemektedir.

Hipotez 21: Satis elemaninin basari ihtiyaci, satis elemani davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 22: Satis elemaninin yakin iligki ihtiyaci, satis eleman1 davranig

performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Literatiirdeki aragtrmalar dogrultusunda kullanilacak olan model asagidaki

gibi hazirlanmustir.
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3.7. Anketin Hazirlanmasi Ile 1lgili Asamalar

3.7.1. Arastirmada Kullanilan Olgekler ve Anketlerin

Hazirlanmasi

Belirlenen aragtirma konusu kapsaminda genis bir literatiir taramas1 yapilarak,
kullanilacak degiskenleri en iyi bicimde ortaya koyabilecek Olcekler belirlenmeye

calisilmistir.

Anketi olusturan Olceklerin hazirlanmasi igin literatiir arastrmasi yapilarak
benzer caligmalar incelenmis, literatiir taramasinda kaynaklarin giincel olmasina ve
uluslararasi alanda genel kabul gormiis olmasina 6zen gosterilmistir. Bu baglamda
arastirmacilar tarafindan daha once gelistirilmis, gecerliligi ve gilivenilirligi test

edilmis olgeklerin anket kapsamina alinmasina karar verilmistir.

Bu arastrmada uygulanan anketlerin cevaplandirilmasinda 5 noktali Likert

Olgegi kullanilmigtir. Arastirmanin temel degiskenleri ile ilgili 6l¢eklerde;

1- Kesinlikle Katilmiyorum,
2- Katilmryorum,

3- Kararsizim,

4- Katiliyorum,

5- Kesinlikle Katiltyorum segeneklerini temsil etmektedir.

Anketi olusturan sorularin Ingilizce’den Tiirkge’ye ¢evriminde ortaya
cikabilecek yanligliklarin ortadan kaldirilmasi i¢in oncelikle, her iki lisana ve konuya
hakim bir kisi tarafindan sorularin Tiirk¢e’ye cevirisi yapilmistir. Yine iki lisana ve
konuya hakim ii¢ kisilik bir grup tarafindan bu ceviri ile orijinal metin
karsilastirilmistir. Daha sonra iki lisana hakim fakat konuyu bilmeyen bir dil uzmani
tarafindan Tiirkge’ye cevrilmis olan sorular Ingilizce’ye ¢evrilmis ve bu sorular ile
orijinal metin {i¢ kisilik grup tarafindan tekrar karsilagtirilmigtir. Bu metin {izerinde

ufak degisiklikler ile ortak mutabakat saglanarak ankete son hali verilmistir.
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3.7.1.1. Siire¢ Bazlh Kontrol Olgegi

Arastirmada siire¢ bazli kontrolii 6lgmek i¢in literatiirdeki cesitli ¢aligmalarda
kullanilan Jaworski ve McInnes (1989) tarafindan gelistirilmis bulunan “Siire¢ Bazl

Kontrol Olgegi” sorular1 kullanilmistir. Kullanilan dlgek 4 sorudan olusmaktadir.

Siire¢ bazli kontrolii degerlendirmek tizere kullanilan 6l¢ekte su ifadeler yer
almaktadir: “Dogrudan bagli oldugum yoneticim, belirli prosediirleri izleme
diizeyimi kontrol eder.” “Dogrudan bagli oldugum ydneticim, verilen bir gorevi
yapmada kullandigim yOntemleri degerlendirir.” “Dogrudan baghh oldugum
yoneticim, arzu edilen sonuglar elde edilmediginde yOntemlerimi degistirir.”
“Dogrudan baglh oldugum yoneticimden performans hedeflerime nasil ulastigima

iliskin geri bildirim alirim.”

Stire¢ bazli kontrol sistemi ile ilgili tiim sorular bes (5) basamakli Likert

tipinde hazirlanmis olan 6lgek ile dlgiilmektedir.

SUREC BAZLI KONTROL (Jaworski and McInnes, 1989)

SK 1. Yoneticim, belirli prosediirleri izleme diizeyimi kontrol eder.

SK 2. Yoneticim, verilen bir gorevi yerine getirmede kullandigim ydntemleri

degerlendirir.

SK 3. Yoneticim, arzu edilen sonuglar elde edilmediginde kullandigim ydntemleri

degistirir.

SK 4. Yoneticimden performans hedeflerime nasil ulastigima iliskin geri bildirim

alirim.

3.7.1.2. Cikt1 Bazli Kontrol Olgegi

Arastirmada ¢ikt1 bazli kontrolii 6lgmek i¢cin Jaworski ve Mclnnes (1989)
tarafindan gelistirilmis bulunan “Cikt1 Bazli Kontrol Olgegi” sorular1 kullanilmistir.

Kullanilan 6lgek toplam 5 sorudan olugmaktadir.
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Cikt1 bazli kontrolii degerlendirmek {iizere kullanilan Olgekte su ifadeler
bulunmaktadir: “Isim icin belirli performans hedefleri saptanmustir.” “Dogrudan
bagli oldugum yoneticim, performans hedeflerime ulagsma diizeyimi kontrol eder.”
“Performans hedeflerim karsilanmadiginda bunun nedenini agiklamam istenir.”
“Dogrudan bagl oldugum yoneticimden hedeflerime ulagsma diizeyine iligkin geri
bildirim alirim.” “Ucret artiglarim, performans ile hedeflerimin karsilastirilmasina

dayanir.”

C1ikt1 bazli kontrol sistemi ile ilgili tiim sorular bes (5) basamakli Likert tipinde

hazirlanmis olan Slgek ile dlglilmektedir.

CIKTI BAZLTI KONTROL (Jaworski and Mclnnes, 1989)

CK 1. Isim icin belirli performans hedefleri saptanmustir.

CK 2. Yoneticim, performans hedeflerime ulagma diizeyimi kontrol eder.

CK 3. Performans hedeflerim karsilanmadiginda, bunun nedenini agiklamam istenir.

CK 4. Yoneticimden hedeflerime ulagma diizeyine iliskin geri bildirim alirim.

CK 5. Ucret artislarim, i performansim ile hedeflerimin karsilastirilmasima dayanr.

3.7.1.3. Ogrenme Yonelimi Olgegi

Arastirmada satig elemanlarinin 6grenme yonelimini 6lgmek i¢in Sujan, Weitz,
ve Kumar (1994) tarafindan gelistirilmis bulunan “Ogrenme Yonelimi Olgegi”

kullanilmigtir. Kullanilan 6lgek toplam 9 sorudan olugmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gérev alan satis elemanlarinin dgrenme ydnelimini
degerlendirmek iizere kullanilan dlgekte su ifadelere yer verilmistir: “Zor bir satisi
gerceklestirmek ¢ok tatmin edicidir.” “Iyi bir satis elemani olmanm &nemli bir
parcasi, satis becerilerini silirekli olarak gelistirmektir.” “Satis esnasinda hatalar
yapmak, 6grenme siirecinin bir parcasidir.” “Edindigim her satis deneyiminden bir
seyler 6grenmek benim i¢in dnemlidir.” “Satisla ilgili 6grenilmesi gereken gergekten
cok fazla yeni bir sey yoktur. (Ters soru ®)” “Ben daima miisterilerimle ilgili yeni
seyler 6grenirim.” “Miisterilerle ilgilenmek i¢in yeni yaklagimlar 6grenmede 6nemli

diizeyde zaman harcamaya deger.” ‘“Nasil daha iyi bir satis elemani olunacagini
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ogrenmek benim icin olduk¢a 6nemlidir.” “Ben yeni bir sey 6grenebilmek i¢in ¢ok

fazla ¢aba gosteririm.”

Bu boliimle ilgili sorularda da bes (5) basamakli Likert tipinde hazirlanmis

olan 6lgek kullanilmistir.

OGRENME YONELIMI (Sujan, Weitz, and Kumar, 1994)

OY 1. Zor bir satis1 gerceklestirmek benim i¢in ¢ok tatmin edicidir.

OY 2. lyi bir satis elemani olmanm &nemli bir pargasi, satis becerilerini siirekli

olarak gelistirmektir.

OY 3. Satis esnasinda hatalar yapmak, 6grenme siirecinin bir parcasidir.

OY 4. Edindigim her satis deneyiminden bir seyler 6grenmek benim icin dnemlidir.

OY 5. Satisla ilgili 6grenilmesi gereken aslinda ¢ok fazla yeni bir sey yoktur.

OY 6. Ben daima miisterilerimle ilgili yeni seyler dgrenirim.

OY 7. Miisterilerle ilgilenmede yeni yaklasimlar1 6grenmek icin daha ¢ok zaman

harcamaya deger.

OY 8. Daha iyi bir satis elemani olmak igin neler yapilmasi gerektigini &grenmek

benim i¢in 6nemlidir.

OY 9. Ben yeni bir sey 6grenebilmek icin ok fazla ¢aba gdsteririm.

3.7.1.4. Performans Yo6nelimi Olgegi

Arastirmada satig elemanlarinin performans yonelimini 6lgmek i¢in Sujan,
Weitz, ve Kumar (1994) tarafindan gelistirilmis bulunan “Performans Ydnelimi

Olgegi” kullanilmistir. Kullanilan dlgekte toplam 6 soru bulunmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gdrev alan satis elemanlarinmm performans
yonelimini degerlendirmek iizere kullanilan Olcekte su ifadelere yer verilmistir:
“Y&neticimin beni, iyi bir satis elemam olarak gérmesi benim icin dnemlidir.” “Is
arkadaglarimim benim satis faaliyetlerinde iyi oldugumu diisiinmelerini ¢ok isterim.”
“Firmamdaki diger satig elemanlarindan daha iyi performans gosterdigimde kendimi
cok iyi hissederim.” “Basarilarimi her zaman yoOneticime bildirmeye caligirim.”

“Performansimin diger satig elemanlarmmin performansi ile karsilastirildiginda nasil
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oldugunu diisiinmeye ¢ok zaman harcarim.” “Kendimi yOneticimin kriterlerini

kullanarak degerlendiririm.”

Bu boliimle ilgili sorularda da bes (5) basamakli Likert tipinde hazirlanmis

olan 6lgek kullanilmistir.

PERFORMANS YONELIMI (Sujan, Weitz, and Kumar, 1994)

PY 1. Yoneticim tarafindan iyi bir satig elemani olarak goriilmek, benim igin

Onemlidir.

PY 2. Is arkadaslarimin, satis faaliyetlerinde iyi oldugumu diisiinmelerini gok

isterim.

PY 3. Firmamdaki diger satig elemanlarindan daha iyi performans gosterdigimde,

kendimi ¢ok iyi hissederim.

PY 4. Yoneticime her zaman basarilarimi bildirmeye ¢aligirim.

PY 5. Diger satis elemanlariin performansina kiyasla kendi performansimin nasil

oldugunu diistinmeye ¢cok zaman harcarim.

PY 6. Kendimi, yoneticimin kriterlerini kullanarak degerlendiririm.

3.7.1.5. Yoneticiye Giiven Olgegi

Arastrmada satis elemanlarinin yoneticiye duyduklar1 giiveni 6lgmek i¢in
McAllister (1995) tarafindan gelistirilmis bulunan “Yoneticiye Giiven Olgegi”

kullanilmigtir. Kullanilan 6lgek 5 sorudan olugsmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gorev alan satis elemanlarinin yoneticiye duyduklari
giiveni degerlendirmek iizere kullanillan olgekte su ifadeler bulunmaktadir:
“Yoneticimle aramda paylasimct bir iliski vardir; biz yaptigimiz isle ilgili fikir,
duygu ve umutlarimizi serbest olarak paylasiriz.” “Iste karsilastigim zorluklarla ilgili
olarak yoOneticimle serbest¢e konusabilirim ve onun dinlemek istedigi bilirim.”
“Yoneticimle problemlerimi paylagirsam, onun yapict ve ilgili bir bigcimde tepki
verecegini bilirim.” “Artik birlikte ¢alisamayacak olsak, her ikimiz de bir kayip hissi
duyariz.” “Is iliskimizde yoneticimle énemli diizeyde duygusal yatirimlar yaptigimizi

sOyleyebilirim.”
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Bu boliimle ilgili sorular da 5°1i Likert tipi 6lcek ile 6l¢iilmektedir.

YONETICIYE GUVEN (McAllister, 1995)

YG 1. Yoneticimle aramda paylagimct bir iliski vardir; biz yaptigimiz isle ilgili

fikir, duygu ve umutlarimizi serbest olarak paylasiriz.

YG2. Yoneticimle iste karsilastigim zorluklarla ilgili olarak rahatlikla konusabilirim

ve onun beni dinlemek istedigini bilirim.

YG 3. Yoneticimle problemlerimi paylastigimda, onun yapict ve ilgili bir bigimde

tepki verecegini bilirim.

YG 4. Artik yoneticimle birlikte calisgamayacak olsaydik, her ikimiz de bir kayip
hissi duyardik.

YG 5. Yoneticimle birlikte is iliskimizde 6nemli diizeyde duygusal yatirimlar

yaptigimizi sdyleyebilirim.

3.7.1.6. Orgiitsel Baglihk Olgegi

Arastirmada satis elemanlarinin orgiitsel baglhiligin1 6lgmek icin Porter, Steers,
Mowday ve Boulian (1974) tarafindan gelistirilmis bulunan “Orgiitsel Baglilik

Olgegi” kullanilmistir. Kullanilan lgek 8 sorudan olusmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gérev alan satis elemanlarinm drgiitsel bagliliklarmi
degerlendirmek lizere kullanilan Olgekte su ifadeler yer almaktadir: “Bu orgiitiin
basarili olmasina yardimci olabilmek i¢in normalde beklenenden daha fazla ¢aba
ortaya koymay1 isterim.” “Ben Orgiitiimii ¢aligmak i¢in miikemmel bir yer olarak
arkadaglarima Gviiyorum.” “Benim ve oOrgiitiimiin degerleri ¢ok benzerdir.” “Bu
orgiitiin bir parcast oldugumu sdylemekten gurur duyuyorum.” “Bu Orgiit, is
performanst yoniinde bana gercekten en iyi sekilde ilham vermektedir.” “Calismak
icin degerlendirdigim orgiitler igerisinden bu orgiitii se¢tigim i¢in ¢ok memnunum.”
“Bu orgiitiin gelecegi ile gercekten ilgiliyim.” “Bu orgiit calisilabilecek en iyi

orgiittir.”

Bu boliimle ilgili sorular da 5°1i Likert tipi 6lcek ile 6l¢iilmektedir.
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ORGUTSEL BAGLILIK (Porter, Steers, Mowday and Boulian, 1974)

OB 1. Bu firmanm basarili olmasina yardimei olabilmek i¢in, normalde benden

beklenenden daha fazla ¢aba harcamay isterim.

OB 2. Arkadaslarima, firmamm c¢alismak icin milkkemmel bir yer oldugunu

sOyleyerek, firmami oviiyorum.

OB 3. Benim ve firmamn degerleri cok benzerdir.

OB 4. Bu firmanin bir parcas1 oldugumu sdylemekten gurur duyuyorum.

OB 5. Bu firma, is performansma ydnelik olarak, bana gercekten en iyi sekilde

ilham vermektedir.

OB 6. Calismak icin degerlendirdigim firmalar igerisinden bu firmay1 sectigim igin

¢ok memnunum.

OB 7. Bu firmanin gelecegi ile gergekten ilgiliyim.

OB 8. Bana gore bu firma calisilabilecek en iyi firmadir.

3.7.1.7. ¢ Motivasyon Olgegi

Arastirmada satis elemanlarinin i¢ motivasyonunu 6lgmek i¢in Oliver ve
Anderson (1994) tarafindan gelistirilmis bulunan “I¢ Motivasyon Olgegi”

kullanilmigtir. Kullanilan 6lgek toplam 6 sorudan olugmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gorev alan satis elemanlarmmn i¢ motivasyonunu
degerlendirmek iizere kullanilan dlcekte su ifadelere yer verilmistir: “Iyi performans
gosterdigimde bunun basarma arzumdan kaynaklandigini bilirim.” “Satis yapmak
icin bir nedene ihtiyacim yoktur; istedigim icin satig yaparim.” “Satista basarili
olmak kendim i¢in istedigim bir seydir.” “Bagimsiz olarak zengin olsaydim, verdigi
onurdan dolay: hala satig isini yapardim.” “Keske bir giin emekli olmak zorunda
olmasam, boylece verdigi mutluluktan dolay1 hep satis yapmaya devam edebilirdim.”

“Satis yapiyorum, ¢linkii yararli bir hizmet ortaya koyma hissini tagtyorum.”

Bu boliimle ilgili sorular da bes (5)’li Likert tipi 6lgek ile 6l¢iilmektedir.
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IC MOTIVASYON (Oliver and Anderson (1994)

IM 1. Iyi performans gésterdigimde, bunun basarma arzumdan kaynaklandigini

bilirim.

IM 2. Satis yapmak igin bir nedene ihtiyacim yoktur; istedigim igin satis yaparim.

IM 3. Satista basarili olmak, kendim igin istedigim bir seydir.

IM 4. Bagimsiz olarak zengin olsaydim, verdigi onurdan dolay1 yine de satis isini

yapardim.

IM 5. Keske bir giin emekli olmak zorunda olmasam, bdylece verdigi mutluluktan

dolay1 hep satis yapmaya devam edebilirdim.

IM 6. Satis yapryorum, ¢iinkii faydal bir hizmet ortaya koyma hissini tastyorum.

3.7.1.8. Satis Performansina Yonelik Is Gerilimi Olgegi

Arastirmada satis performansina yonelik is gerilimini 6l¢gmek i¢in Jaworski ve
Mclnnis (1989) tarafindan gelistirilmis “Is Gerilimi Olgegi” kullanilmustir.
Kullanilan &l¢ek 3 sorudan olusmaktadir. Isletmelerin satis giiciinde gdrev alan satis
elemanlarmin satis performansina yonelik is gerilimini degerlendirmek {izere
kullanilan Slcekte su ifadeler bulunmaktadir: “Isimde gerginlik hissediyorum.”
“Performans degerlendirmeleri sirasinda gerilim hissediyorum.” “Performans

hedeflerimi elde edemedigimde gerilim hissediyorum.”

Bu boliimle ilgili sorularda da bes (5) basamakli Likert tipinde hazirlanmis

olan dlgek kullanilmistir.

SATIS PERFORMANSINA YONELIK iS GERILIMI (Jaworski and
Mclnnis, 1989)

IG 1. isimde gerginlik hissediyorum.

IG 2. Performans degerlendirmeleri sirasinda gerildigimi hissediyorum.

IG 3. Performans hedeflerime ulasamadiginda gerildigimi hissediyorum.
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3.7.1.9. Basar1 Ihtiyac1 Olgegi

Arastirmada satig elemanlarinin basar1 ihtiyacin1 6lgmek igin Steers ve
Braunstein (1976) tarafindan gelistirilmis bulunan “Basar1 Ihtiyac1 Olgegi”
kullanilmistir. Kullamilan 6lgek toplam 5 sorudan olusmaktadir. Isletmelerin satis
giiclinde gorev alan satis elemanlarmin basar1 ihtiyaci1 degerlendirmek {iizere
kullanilan &lgekte su ifadeler yer almaktadir: “Isimde en iyi performans: gdsteririm.”
“Ben sik1 c¢aligan bir insanim.”“Benim i¢in olabilecek en iyi isi yapmak 6nemlidir.”
“Olabilecegimin “en iyisi” olmak icin gayret ederim.” “Iste gegmisteki

performansimi artirmak i¢in ¢ok yogun ¢aligirim.”

Bu boliimle ilgili sorularda da bes (5) basamakli Likert tipinde hazirlanmis

olan dlgek kullanilmistir.

BASARI IHTIYACI (Steers and Braunstein, 1976)

Bi 1. Isimde en iyi performansi gosteririm.

Bi 2. Ben siki ¢alisan bir insanim.

Bi 3. Benim igin “olabilecek en iyi isi yapmak” dnemlidir.

Bi 4. Olabilecegimin “en iyisi” olmak icin gayret ederim.

Bi 5. Daha 6nceki performansimi artirmak i¢in isimde ¢ok yogun galigirim.

3.7.1.10. Yakin Iliski Thtiyac1 Olgegi

Arastirmada satig elemanlarinin yakin iliski ihtiyacim1 6lgmek i¢in Steers ve
Braunstein (1976) tarafindan gelistirilmis bulunan “Yakm Iliski Ihtiyac1 Olcegi”

kullanilmigtir. Kullanilan 6lgek 5 sorudan olugsmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gorev alan satis elemanlarmin yakin iligki ihtiyacini
degerlendirmek iizere kullanilan 6lgekte su ifadeler bulunmaktadir: “Diger insanlarla
konusmak i¢in ¢ok zaman harcarim.” “Ben bir “halk” insaniyim.” “Se¢me sansim
oldugunda, tek basima ¢aliymak yerine bir grup icerisinde ¢aligmaya gayret ederim.”
“Ben kendi isimi yapmay1 ve baskalarmin da kendi isini yapmasini saglamayi tercih

ederim.” “Bir ig atamasida yalniz ¢calismak i¢in elimden geleni yaparim.”
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Bu boliimle ilgili sorularda da bes (5) basamakli Likert tipinde hazirlanmis

olan dlgek kullanilmistir.

YAKIN ILISKI IHTIYACI (Steers and Braunstein, 1976)

YI 1. Diger insanlarla konusmak i¢in cok zaman harcarim.

YI 2. Ben bir “halk” insantyim.

YI 3. Segme sansim olsa, tek basma calismak yerine bir grup icerisinde calismaya

gayret ederim.

YI 4. Ben kendi isimi yapmay1 ve baskalarmin da kendi islerini yapmalarini tercih

ederim.

YI 5. Bir gorev atamasinda yalniz ¢alismak i¢in elimden geleni yaparim.

3.7.1.11. Satis Eleman1 Davranis Performansi Olgegi

Kisisel degerlendirmeye dayali performans oOlgiimlerinin kullanimi, satig
yonetimi literatiiriinde siklikla ortaya konan bir sorundur. Churchill ve arkadaslar1
(1985, p. 117) bu alandaki 116 makaleye iliskin meta analize dayanarak, kisisel
degerlendirmeli Olgilimlerin bulgularda yukariya dogru bir Onyargi yaratmadigi

sonucuna varmistir.

Aragtirmada satig elemanlarmin davranis performansint 6l¢gmek i¢cin Behrman
ve Perreault (1982) tarafindan gelistirilmis olan “Satis Eleman1 Davranis Performansi

Olgegi” kullanilmustir. Kullanilan lgek 6 sorudan olusmaktadir.

Isletmelerin satis giiciinde gorev alan satis elemanlarinin performansini
degerlendirmek iizere kullanilan 6lgekte su ifadeler vardir: “Ydneticimin hedeflerine
ulagsmasma yardimci olmada olduk¢a etkiliyim.” “Miisterilerle iyi iliskiler
sirdiirmede oldukca etkiliyim.” “Miisterilere ve firmamdaki diger kisilere dogru
bilgi saglamada olduk¢a etkiliyim.” “Dogru ve tam belgelendirme saglamada
oldukga etkiliyim.” “Satig harcamalarmni ve zamani yonetmede oldukca etkiliyim.”
“Uriinlerime, rakiplerin iiriinlerine ve miisterimin ihtiyaclarina iliskin gerekli bilgiyi

edinmede oldukga etkiliyim.”
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Bu boliimle ilgili sorularda da bes (5) basamakli Likert tipinde hazirlanmis

olan dlgek kullanilmistir.

SATIS ELEMANI DAVRANIS PERFORMANSI (Behrman and Perreault, 1982)

P 1. YOneticimin hedeflerine ulagsmasina yardimci olmada oldukea etkiliyim.

P 2. Miisterilerle 1yi iliskiler siirdiirmede oldukca etkiliyim.

P 3. Miisterilere ve firmamdaki diger calisanlara dogru bilgi saglamada oldukga

etkiliyim.

P 4. Dogru ve tam belgelendirme saglamada oldukga etkiliyim.

P 5. Satis harcamalar1 ve zaman yonetiminde oldukga etkiliyim.

P 6. Uriinlerim, rakiplerimin iiriinleri ve miisterilerimin ihtiyaglari ile ilgili gerekli

bilgiyi edinmede oldukga etkiliyim.

Arastirmada ayrica, satig giiclinde gorev alan satig elemanlarinin demografik
ozelliklerini belirleyebilmek amaciyla 8 sorudan olusan bir soru formu kullanilmstir.
Bu soru formu satig elemanlarmin cinsiyet, yas, egitim diizeyi, isletmedeki ¢aligma
stiresi, sektordeki ¢aligma stiresi, aldig1 toplam iicret i¢erisindeki sabit maagin oran,
isletmelerin ¢alisan sayilar1 ve faaliyet siireleri ile ilgili bilgiler elde edilmeye

calisilmistir.

3.7.2 Anket Formunun Hazirlanmasinda Dikkat Edilen

Konular

Arastirmalarda kullanilacak olan anket formunun diizenlenis bigimi, geri doniis
orani ag¢isindan Onemli olmaktadir. Bundan dolayi, anket formu olusturulurken
literatlirde belirtilen noktalara dikkat edilmistir. Bu amagla anket formunun iist
kisminda kurum adi ve logosu belirtilmis, giris kisminda da ¢alismanin igerigi,
bilimsel acidan faydasi belirtilmis ve isletmelerden alinacak bilgilerin gizli
tutulacagina iliskin agiklama yapilmistir. Agiklamalarin altina calismayi yiiriiten
kisilerin isim ve unvanlari, ¢aligtiklar1 kurumun ismi, iletisim bilgileri ve adresleri

ilave edilmistir.
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Anket formundaki sorularin kolay anlasilir olmasmma ve kisa climlelerden
olusmasima 6zen gosterilmis, sorular kapali uglu hazirlanarak cevaplayan agisindan
zaman alic1 olmasinin Oniine gegilmistir. Arastirmanin degiskenleriyle ilgili sorular

ayr1 boliimlerde verilerek karisikliga engel olmak amaglanmustir.
3.7.3. Pilot Uygulama ve Anket Formunun Son Seklini Almasi

Arastirmaya iligkin pilot uygulama, tez caligmasinin uygulama bdliimiinde
kullanilacak olan 6lgeklerin cevaplayicilar tarafindan anlasilabilir oldugunun teyit
edilmesi ve faktor yapilariyla, gilivenilirlik diizeylerinin test edilmesi amaciyla
gerceklestirilmistir. Bu amagla, arastirma kapsamindaki 51 satis elemaniyla
hazirlanan anket formu ile 6n test analizi yapilmasina karar verilmistir. Toplanan 51
adet anket formundaki verilerin istatistiksel analizi neticesinde elde edilen bulgular,
beklenen faktdr yapilarinin ortaya ciktigmi gdstermistir. On test sonucuna gore,
anket formundaki sorularm bir bdliimiiniin daha anlagilabilir olmasi amaciyla
diizeltilmesine karar verilmistir. Bu asamalardan sonra anket formuna son sekli

verilmistir.

3.8. Veri Toplama Asamasi

Arastirma verilerinin toplanmasina gegmeden once, veri toplama yontemi ve
metodunun nasil olacagi, Orneklem kitlesi de g6z Oniinde bulundurularak

degerlendirilmis ve sonrasinda verilerin toplanmasina gecilmistir.
3.8.1. Veri Toplama YoOnteminin Sec¢ilmesi

Bu arastirmada veri toplama yontemi olarak anket yontemi se¢ilmistir. Sosyal
bilimlerde anketler, veri toplama yontemi olarak yaygm bir bicimde
kullanilmaktadir. Genellikle bir arastirmada yiiz yiize goriisme, telefonla goriisme ya
da posta yoluyla gorlisme olmak iizere ii¢ farklt veri toplama yOntemi

kullanilmaktadir.
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3.8.2. Verilerin Toplanmasi

Verilerin toplanmasi agamasinda, aragtrma Orneklemi kapsaminda yer alan

isletmelerden veri toplanirken asagida belirtilen prosediir uygulanmistir.

Oncelikle isletmelerle telefon baglantis1 kurularak arastirma ile ilgili genel bir
bilgi verilerek randevu talep edilmistir. Fiziksel olarak ulagilmasi miimkiin olan
firmalarin satig elemanlariyla yiiz yiize goriisme ile digerlerinden ise kargo, posta,
faks ve e- mail ile doldurulmus anketlerin elimize ulasmasi saglanmistir. Veri
toplama uygulamasi Subat 2007- Mayis 2007 araliginda ger¢eklesmistir. Bu donem
icerisinde ana kiitleyi olusturan 129 isletmeye 1’er adet anket formu gonderilmis ve
satig giiclinde gorev alan 10 satis elemaniyla bu anketlerin doldurulmasi istenmistir.
Sonugta 58 isletmeden degerlendirmeye uygun 561 anket elde edilmistir. Bu da
isletme bazinda % 45°lik, satig eleman1 bazinda da % 43.5’lik bir geri doniis oranina

karsilik gelmektedir.
3.9. Istatistiksel Analiz ve Bulgular

Arastirmamiza katilan 58 firmanin 561 satis elemanindan cevap alinmis olup,
bu anketler iizerinden analizler yiiriitiilmiistiir. Verilerin analizinde, SPSS 12.0 paket
programi kullanilmistir. Analizler, anketi cevaplayanlarn demografik ozellikleri,
incelenen firmalarin ¢aligma siireleri ve ¢alisan sayilarina iliskin frekans tablolari,
faktor analizi, giivenilirlik testleri, degiskenlerin ortalamalar1 ve standart sapmalarini
da iceren degiskenler arasindaki birebir iligkiyi gosteren korelasyon analizi ve
arastrma hipotezlerinin test edilmesi i¢cin uygulanan regresyon analizlerinden

olugsmaktadir. Yapilan bu analizler agsagida sirasiyla aciklanmustir.

Bu béliimde, arastirmanin d6rneklemine ait temel karakteristikler ve demografik
veriler incelenmis, Olgeklere iligskin yapilan faktor analizleri ve bununla birlikte 6ne
stiriilen hipotezleri test etmek amaciyla yapilan korelasyon ve regresyon analizleri
aciklanmigtir. Daha sonra, yapilan korelasyon ve regresyon analizleri sonucunda

hipotezlere yonelik elde edilen sonuglar 6zetlenmistir.
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Elde edilen bu sonuglara gore olusturulan teorik modelin son durumu ortaya
konmustur. Arastirmanin analiz sonucglarina gore, 22 hipotezin 14 tanesi kabul

edilmistir.

3.9.1. Demografik Analizler

Ankete katilan satis elemanlarma iliskin temel karakteristik ve demografik
veriler ile ankete dahil olan isletmelere ait tanimlayict istatistiklerle ilgili tablolar

asagida verilmistir.

3.9.1.1. Arastirmaya Katilan Satis Elemanlarina Ait Temel

Karakteristik ve Demografik Veriler

Tablo 3.1°de goriildiigli iizere ankete dahil olan bireylerin % 14.3’0 lise,
%72.5°1 Uiniversite ve % 13.2’si ise lisans iistii egitim diizeyine sahiptir. Bu sonuglar
bize, ankete katilan satig elemanlarmin egitim diizeylerinin yiiksek oldugunu

gostermektedir.

Tablo 3.1 Ankete Cevap Veren Satis Elemanlarinin Egitim Seviyeleri

Egitim Seviyesi Siklik Oran (%)
Lise 80 14.3
Lisans 407 72.5
Lisans Ustii 74 13.2
TOPLAM 561 100.0

Tablo 3.2°de goriildiigii lizere anketi cevaplayan ¢alisanlarin % 9.1°1 21- 25 yas
grubunda iken, % 41.5’1 26- 30 yas gurubunda, % 30.7’si 31- 35 yas grubunda, 5
14.1°1 36- 40 yas grubunda ve % 4.6’s1 da 41 ve daha yukar1 yas grubundadir. Tablo
3.2°deki degerler bize, satig giicliniin 6nemli Ol¢iide geng satis elemanlarindan

olustugunu (% 81.3’1 36 yasinin altida) gostermektedir.
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Tablo 3.2 Ankete Cevap Veren Satig Elemanlariin Yaslar

Satig Elemanlarinin Yasi Siklik Oran (%)
21 -25 51 9.1
26 - 30 233 41.5
31-35 172 30.7
36 —40 79 14.1
41 ve lizeri 26 4.6
TOPLAM 561 100.0

Tablo 3.3’de goriildiigii gibi arastirmaya katilan bireylerin 410°u erkek ve
151’1 ise kadmn satis elemanlarindan olusmaktadir. Bunlarin toplam igerisindeki

yiizdelik dagilimlari ise, sirastyla % 73.1 ve % 26.9’dur.

Tablo 3.3 Ankete Cevap Veren Satis Elemanlarinin Cinsiyetleri

Satig Elemanlarinin Cinsiyeti Siklik Oran (%)
Erkek 410 73.1
Kadin 151 26.9
TOPLAM 561 100.0

Tablo 3.4’de goriildiigii izere, anketi cevaplayan satis elemanlarinin 6nemli bir
oraninin (%71.3’1), bulunduklar1 isletmedeki c¢alisma siireleri 0 ile 5 yil,
%22.6’smin 6 ile 10 yil, %3.9’unun 11 ile 15 yil, % 2’sinin 16 ile 20 yil ve %

0.2’sinin de 21 ve iizeri yildir.

Tablo 3.4 Ankete Cevap Veren Satis Elemanlarinin Bulunduklar1 Isletmedeki

Calisma Siireleri

Satis Elemanlarmin Bulunduklar1 Isletmedeki Siklik Oran (%)
Calisma Siireleri (Yil)
0-5 400 71.3
6- 10 127 22.6
11-15 22 3.9
16- 20 11 2.0
21 ve Uzeri 1 0.2
TOPLAM 561 100.0
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Tablo 3.5’de goriildiigli lizere anketi cevaplayan satig elemanlarinin yaklagik
yarisinin (% 49.4) sektordeki calisma siireleri 0 ile 5 yil, % 34.0’mn 6 ile 10 yil,
%11.4%lniin 11 ile 15 yil, % 3.9’unun 16 ile 20 yil ve % 1.2’sinin de 21 ve {izeri

yildir.

Tablo 3.5 Ankete Cevap Veren Satig Elemanlarinin Sektordeki Calisma Siireleri

Satis Elemanlarinin Sektordeki Siklik Oran (%)
Calisma Siireleri (Y1l)

0-5 277 49.4
6- 10 191 34.0
11-15 64 11.4
16- 20 22 3.9
21 ve Uzeri 7 1.2
TOPLAM 561 100.0

Tablo 3.6’da goriildiigli gibi ankete cevap veren satiy elemanlarinin
%13.9’unun aldiklar1 toplam iicret igerisindeki sabit maaslarinin orant % 50 ila 60
arasinda, % 28’inin % 61 ila 70 arasnda, % 40.1’inin % 71 ila 80 arasinda,
%11.8’inin % 81 ila 90 arasinda ve % 6.2°sinin ise % 91 ila 100 arasindadir. Bu
sonuclar bize, ankete katilan satis elemanlarnin biiyiikk Olglide sabit maasla

iicretlendirildiklerini gdstermektedir.

Tablo 3.6 Ankete Cevap Veren Satis Elemanlarinin Aldig1 Toplam Ucret Icerisindeki
Sabit Maasinin Orani

Calisanlarm Aldiklar: Toplam Ucret
Igerisindeki Sabit Maaslarmin Orani (%) Siklik Oran (%)

50-60 78 13.9
61-70 157 28.0
71 -80 225 40.1
81 -90 66 11.8
91 -100 35 6.2

TOPLAM 561 100.0
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3.9.1.2. Arastirmaya Katilan Isletmelere Ait Tanimlayici
Istatistikler

Tablo 3.7’de goriildiigii lizere, arastirmada incelenen igletmelerin % 12.1°inin
faaliyet siiresi 10 ve 10 yildan daha az, % 32.8’inin 11 ila 20 yil, % 15.5’inin 21 ila
30 y1l, % 8.6’smin 31 ila 40 y1l, % 31.0’min da 41 yildan fazladur.

Tablo 3.7 incelenen Isletmelerin Faaliyet Siireleri

Faaliyet Siiresi Say1 Oran (%)
0-10 y1l 7 12.1
11-20 yil 19 32.8
21-30 yil 9 15.5
31-40 yil 5 8.6
41 ve Uzeri 18 31.0
TOPLAM 58 100.0

Tablo 3.8’de goriildiigii iizere, aragtirmada incelenen isletmelerin % 25.9’unun
calisan sayilart 50 ile 250, % 32.8’inin 251 ile 500, % 24.1’inin 501 ile 1000 ve
% 17.2’sinin de 1001 ile 5000 arasindadir. Bu durum arastirmaya dahil olan

isletmelerin  biiyilk bir bolimiiniin orta biiyiikliikteki isletmeler oldugunu

gostermektedir.
Tablo 3.8 Incelenen isletmelerin Calisan Sayilari

Calisan Sayisi Say1 Oran (%)
50-250 15 25.9
251-500 19 32.8
501-1000 14 24.1
1001 ve Uzeri 10 17.2
TOPLAM 58 100.0
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3.9.2. Faktor Analizleri

Arastirmada kullanilan 6lgekler farkli bir kiiltiirde ve farkli bir 6rneklemde
kullanildigindan, veriler iizerinde faktor analizinin uygulanmasi ve ortaya cikan
faktorlere iligkin gilivenilirliklerin elde edilmesi gerekmektedir. Arastirmada
kullanilan degiskenler dikkate alindiginda; tiim degiskenlerin (siire¢ kontrolii, ¢ikt1
kontrolii, 6grenme yOnelimi, performans yonelimi, yOneticiye giliven, Orgiitsel
baglilik, i¢ motivasyon, satig performansma yonelik is gerilimi, basar1 ihtiyaci, yakin
iliski ihtiyaci ve satig elemani davranig performansi) bir alt boyuttan olustugu

goriilmektedir.

Anketi olusturan Likert tipi toplam 62 soru kesifsel faktor analizine tabi
tutulmus, en uygun faktor yapist Varimax doniisiimil ile ulasilmis, bu yapiyr elde
etmek icin ise 13 ifadenin disarida birakilmasi gerekli olmustur. Faktor analizi
sonucunda toplam 11 faktér ortaya ¢ikmig olup, bu faktorler ile agiklanan toplam
varyans % 64.568’dir. Tablo 3.9°da faktor yiikleri biiylikten kiigiige dogru

siralanmug, yalnizca ifadelerin yiiklendigi faktorlere iligkin yiikler gosterilmistir.



Tablo 3.9 Kesifsel Faktor Analizi ve Faktor Yiikleri

98

Faktor 1
Orgiitsel
Baglilik

Faktor 2

Satis Ele.

Davranis
Performansi

Faktor 3
Cikt1
Kontrolii

Faktor 4
Yoneticiye
Giiven

Faktor 5
Stirec
Kontrolii

faktér 6
Ogrenme
Yonelimi

Faktor 7
Bagar
Ihtiyaci

Faktor 8
Performans
Yonelimi

Faktor 9
Satis Perf.
Yonelik Is

Gerilimi

Faktor 10
Ig
Motivasyon

Faktor 11
Yakin Mliski
Ihtiyaci

OB 4

,805

OB 6

, 767

OB 3

, 732

OB 7

717

OB 5

,716

OB 8

,689

OB2

,675

SP 3

,800

SP 4

,751

SP 5

, 719

SP 2

, 707

SP 6

,643

SP 1

,621

CK 2

,873

CK 1

,832

CK3

,822

CK 4

,800

CK5

, 799

GU4

,763

GU3

,751

GU2

, 745

GU S

,672

GU 1

,534

SK 2

, 787

SK 1

, 764

SK 4

, 737
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SK 3

, 718

OY 4

, 7125

0Y?2

,706

0Y3

,705

OY 1

,667

Bi2

, 745

Bi 3

, 739

Bi1

,678

Bi 4

,639

PY 4

, 729

PY 3

,672

PY 2

,654

PY5

,979

PY 6

,536

IG2

,850

IG3

,821

IG 1

,790

IM 5

,823

M 4

,805

IM6

,664

YI 1

,763

YI2

, 714

Y13

,685

Toplam Agiklanan Varyans Orant: % 64.568
Doniisiim Yontemi: Varimax

OB: Orgiitsel Baglilik; SP: Satis Elemani Davranis Performansi; CK: Cikt1 Kontrolii; GU: Yoneticiye Giiven; SK: Siire¢c Kontrolii;

OY: Ogrenme Yonelimi; BI: Basari Ihtiyac1; PY: Performans Yoénelimi; 1G: Satis Performansina Yénelik Is Gerilimi; IM: I¢ Motivasyon;

YI: Yakin iliski Thtiyaci
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Faktor analizi sonucunda elde edilen yapiya bagh olarak degiskenlere iliskin
Alpha giivenilirlikleri hesaplanmis ve tiim gilivenilirliklerin literatiirde kabul géren

0.70’in iizerinde oldugu ortaya ¢ikarilmistir (Nunally, 1978).

3.9.2.1. Siire¢ Bazli Kontrol Olgeginin Sorularmin Agilimi ve

Faktor Yikleri

Kesifsel faktor analizi sonucunda, siire¢ bazli kontrol dlgcegine ait sorularin
tamamu, literatiire paralel olarak ait oldugu faktdre yiiklenmistir. Olgege ait sorularin
faktor yiiklerinin 0.60 seviyesinin ilizerinde oldugu belirlenmis ve sorularin tiimii
analize dahil edilmistir. Bu faktore iligkin giivenilirlik katsayist ise 0.8146 olarak
bulunmugtur. Tablo 3.10’da faktor yiikleri biiylikten kiiclige siralanmis, ifadelerin
yiiklendigi faktorlere iliskin yiikler gosterilmistir.

Tablo 3.10 Siire¢ Bazli Kontrol Olgegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Stire¢ Bazli Kontrol Faktor Yiikleri

SK2. Yoneticim, verilen bir gérevi yerine getirmede kullandigim

yontemleri degerlendirir. 187

SK1. Yoneticim, belirli prosediirleri izleme diizeyimi kontrol

eder. .764

SK4. Yoneticimden performans hedeflerime nasil ulagtigima

iliskin geri bildirim alirim. 137

SK3. Yoneticim, arzu edilen sonuglar elde edilmediginde

kullandigim yontemleri degistirir. 718

3.9.2.2. Cikt1 Bazli Kontrol Olgeginin Sorularmin Ag¢ilimi ve
Faktor Yikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda, ¢ikt1 bazli kontrol dlgegine ait
sorularm tamami analize dahil edilmistir. Bu faktore iliskin giivenilirlik katsayisi
0.8863 olarak bulunmustur. Tablo 3.11°de faktor yiikleri biiylikten kiigiige dogru

siralanmus, ifadelerin yiiklendigi faktorlere iligkin yiikler gosterilmistir.
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Tablo 3.11 Cikt1 Bazli Kontrol Olgegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Cikt1 Bazli Kontrol Faktor Yiikleri
CK 2. Yoneticim, performans hedeflerime ulagma diizeyimi

kontrol eder. 873

CK 1. Isim icin belirli performans hedefleri saptanmustir. .838

CK 3. Performans hedeflerim karsilanmadiginda, bunun

nedenini agiklamam istenir. 822

CK 4. Yoneticimden hedeflerime ulagma diizeyime iligkin

geri bildirim alirim. .800

CK 5. Ucret artiglarim, is performansim ile hedeflerimin

karsilagtirilmasima dayanir. .799

3.9.2.3. Ogrenme Yonelimi Olgeginin Sorularmin Acilimi ve

Faktor Yikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi ile 6grenme yonelimi Olgegine ait sorularmn

dort tanesi analize dahil edilmis, diger sorular analiz kapsamindan ¢ikarilmistir. Bu

faktore iliskin giivenilirlik katsayis1 0.7789 olarak bulunmustur.

Tablo 3.12°de faktor

yiikleri biiylikten kiiclige dogru siralanmis, ifadelerin yiiklendigi faktorlere iliskin

yiikler gosterilmistir.

Tablo 3.12 Ogrenme Yonelimi Olcegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Ogrenme Yonelimi Faktor Yiikleri
OY 4. Edindigim her satis deneyiminden bir seyler grenmek

benim i¢in 6nemlidir. 7125

OY 2. lyi bir satis eleman1 olmanm &nemli bir parcasi, satis

becerilerini siirekli olarak gelistirmektir. 706

OY 3. Satis esnasinda hatalar yapmak, 6grenme siirecinin bir

parcasidir. 705

OY 1. Zor bir satis1 gergeklestirmek benim icin ¢ok tatmin

edicidir. .667
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3.9.2.4. Performans Yonelimi Olgeginin Sorularinin Acilimi ve

Faktor Yikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda performans yonelimi 6lgegine ait
sorular tek faktor olusturmustur. Yapilan analizde, sorularin bes tanesi analize dahil
edilmis, bir soru da analiz kapsamindan ¢ikarilmistir. Bu faktore iliskin glivenilirlik
katsayis1 0.7360 olarak bulunmustur. Performans yonelimi 6lgeginin faktdr yiiklerine

ait veriler Tablo 3.13’de 6zetlenmistir.

Tablo 3.13 Performans Yonelimi Olgegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Performans YoOnelimi Faktor Yiikleri

PY 4. Yoneticime her zaman basarilarimi bildirmeye ¢aligirim. 729

PY 3. Firmamdaki diger satis elemanlarindan daha iyi performans

gosterdigimde, kendimi ¢ok iyi hissederim. 672

PY 2. Is arkadaslarimin, satis faaliyetlerinde iyi oldugumu

diistinmelerini ¢ok isterim. .654

PY 5. Diger satig elemanlarinin performansina kiyasla kendi

performansimin nasil oldugunu diisiinmeye ¢ok zaman harcarim. 579

PY 6. Kendimi, yoneticimin kriterlerini kullanarak

degerlendiririm. 536

3.9.2.5. Yoéneticiye Giiven Olgeginin Sorularmin Acilimi ve

Faktor Yikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda yoneticiye giiven Olgegine ait
sorular tek faktor olusturmustur. Yapilan analizde, 5 maddenin faktor yiiklerinin 0.60
seviyesinin iizerinde oldugu tespit edilerek bu maddeler analize dahil edilmistir. Bu
faktore iliskin gilivenilirlik katsayisi 0.7476 olarak bulunmustur. Yoneticiye giiven

Olgeginin faktor yiiklerine ait veriler Tablo 3.14°de 6zetlenmistir.
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Tablo 3.14 Yoneticiye Giiven Olgegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Yoneticiye Giiven Faktor Yiikleri

YG 4. Artik yoneticimle birlikte ¢alisamayacak olsaydik, her
ikimiz de bir kay1p hissi duyardik. 763

YG 3. Yoneticimle problemlerimi paylastigimda, onun yapict ve

ilgili bir bigimde tepki verecegini bilirim. 751

YG2. Yoneticimle iste karsilastigim zorluklarla ilgili olarak

rahatlikla konusabilirim ve onun beni dinlemek istedigini bilirim. 745

YG 5. Yoneticimle birlikte is ilisgkimizde 6nemli diizeyde
duygusal yatirimlar yaptigimizi soyleyebilirim. 672

YG 1. Yoneticimle aramda paylasimct bir iliski vardir; biz
yaptigimiz isle ilgili fikir, duygu ve umutlarimizi serbest olarak

paylasiriz. 534

3.9.2.6. Orgiitsel Baglihik Olgeginin Sorularmin Ag¢ilimi ve
Faktor Yikleri

Kesifsel faktdr analizi sonucunda, oOrgiitsel baghlik Olgegine ait sorularin
tamamu, literatiire paralel olarak ait oldugu faktdre yiiklenmistir. Olgege ait sorularmn
faktor yiiklerinin 0.60 seviyesinin iizerinde oldugu belirlenmis ve sorularin yedisi
analize dahil edilmis, sadece bir soru analiz kapsamindan ¢ikartilmistir. Bu faktore
iliskin giivenilirlik katsayis1 ise 0.9046 olarak bulunmustur. Tablo 3.15°de faktor
yiikleri biiyiikten kiigiige siralanmig, ifadelerin yiiklendigi faktorlere iliskin yiikler

gosterilmistir.
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Tablo 3.15 Orgiitsel Baglilik Olcegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Orgiitsel Baghlik Faktor Yiikleri
OB 4. Bu firmanin bir parcasi oldugumu sdylemekten gurur

duyuyorum. .805

OB 6. Calismak i¢in degerlendirdigim firmalar igerisinden bu

firmay1 seg¢tigim i¢in cok memnunum. 767

OB 3. Benim ve firmamin degerleri cok benzerdir. 732

OB 7. Bu firmanin gelecegi ile gergekten ilgiliyim. 17

OB 5. Bu firma, i performansina ydnelik olarak, bana gercekten

en iyi sekilde ilham vermektedir. 716

OB 8. Bana gore bu firma calisilabilecek en iyi firmadir. .689

OB 2. Arkadaslarima, firmamm ¢alismak i¢in miikemmel bir yer

oldugunu sdyleyerek, firmami §vilyorum. 675

3.9.2.7. I¢ Motivasyon Olgeginin Sorularmin Ag¢ilimi ve Faktdr
Yiikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda i¢ motivasyon dlgegine ait sorular
tek faktor olusturmustur. Yapilan analizde sorularin ii¢ tanesi analize dahil edilmis,
ic soru da analiz kapsamindan ¢ikarilmigtir. Bu faktore iliskin giivenilirlik katsayist
0.7896 olarak bulunmustur. i¢ motivasyon &lgeginin faktdr yiiklerine ait veriler

Tablo 3.16°da 6zetlenmistir.

Tablo 3.16 I¢ Motivasyon Olgegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Motivasyon Faktor Yiikleri

IM 5. Keske bir giin emekli olmak zorunda olmasam, bdylece

verdigi mutluluktan dolay1 hep satis yapmaya devam edebilirdim. .823

IM 4. Bagimsiz olarak zengin olsaydim, verdigi onurdan dolay1

yine de satis isini yapardim. .805

IM 6. Satis yapryorum, ¢iinkii faydali bir hizmet ortaya koyma

hissini tagtyorum. .664
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3.9.2.8. Satis Performansmna Yoénelik Is Gerilimi Olgeginin

Sorularinin A¢ilim1 ve Faktor Yikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda, satig performansma yonelik is
gerilimi Olgegine ait sorularin tamami analize dahil edilmistir. Bu faktore iliskin
giivenilirlik katsayis1 0.8219 olarak bulunmustur. Tablo 3.17°de faktor yiikleri
biiyiikten kiiclige dogru swralanmis, ifadelerin yiiklendigi faktorlere iligkin yiikler

gosterilmistir.

Tablo 3.17 Satis Performansina Yénelik Is Gerilimi Olcegine Ait Kesifsel Faktor

Analizi
Is Gerilimi Faktor Yiikleri
IG 2. Performans degerlendirmeleri sirasinda gerildigimi
hissediyorum. .850
IG 3. Performans hedeflerime ulasamadiginda gerildigimi
hissediyorum. 821
IG 1. isimde gerginlik hissediyorum. 790

3.9.2.9. Basar1 Ihtiyaci Olgeginin Sorularinin Agilimi ve Faktor
Yiikleri

Kesifsel faktor analizi sonucunda, basari ihtiyaci 6lgegine ait sorularm tamama,
literatiire paralel olarak ait oldugu faktore yiiklenmistir. Olgege ait sorularin faktor
yiiklerinin 0.60 seviyesinin {lizerinde oldugu belirlenmis ve sorularin dordii analize
dahil edilmis, sadece bir soru analiz kapsamindan ¢ikartilmistir. Bu faktore iliskin
giivenilirlik katsayis1 ise 0.8042 olarak bulunmustur. Tablo 3.18’de faktor yiikleri
biiyiikten kii¢iige swralanmis, ifadelerin yiiklendigi faktorlere iliskin yiikler

gosterilmistir.



106

Tablo 3.18 Basari ihtiyaci1 Olgegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Basari Ihtiyact Faktor Yiikleri
Bi 2. Ben siki ¢alisan bir insanim. 745
Bi 3. Benim igin “olabilecek en iyi isi yapmak” dnemlidir. 739
Bi 1. Isimde en iyi performansi gosteririm. 678
Bi 4. Olabilecegimin “en iyisi” olmak icin gayret ederim. .639

3.9.2.10. Yakin iliski Ihtiyact Olgeginin Sorularinin Ag¢ilimi ve
Faktor Yiikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda yakin iligki ihtiyact dlgegine ait
sorular tek faktor olusturmustur. Yapilan analizde, sorularin {i¢ tanesi analize dahil
edilmis, iki soru da analiz kapsamindan ¢ikarilmistir. Bu faktore iliskin glivenilirlik
katsayist 0.7110 olarak bulunmustur. Yakin iligki ihtiyaci 6lgeginin faktor yiiklerine

ait veriler Tablo 3.19’da 6zetlenmistir.

Tablo 3.19 Yakin iliski Ihtiyac1 Olcegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Yakin Iligki Ihtiyact Faktor Yiikleri
YI 1. Diger insanlarla konusmak i¢in cok zaman harcarim. 763
YI 2. Ben bir “halk” insanryim. 714

Y1 3. Se¢me sansim olsa, tek basma ¢alismak yerine bir grup

icerisinde caligmaya gayret ederim. .685

3.9.2.11. Satis Eleman: Davranis Performansi Olgeginin

Sorularinin A¢ilim1 ve Faktor Yikleri

Uygulanan kesifsel faktor analizi sonucunda, satis elemani davranig
performansinin sorularinm tamami tek faktorde toplanmistir. Yapilan analizde, 6
maddenin yiiklerinin 0.60 seviyesinin {lizerinde oldugu tespit edilerek analize dahil

edilmistir. Alt1 maddeden olusan satis elemani davranig performans: faktoriine ait
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giivenilirlik katsayis1 0.8428 olarak bulunmustur. Tablo 3.20’de faktor yiikleri
biiyiikten kiiclige dogru siralanmis ve ifadelerin yiiklendigi faktore iliskin yiikler

gosterilmistir.

Tablo 3.20 Satis Elemani Davranig Performans1 Olcegine Ait Kesifsel Faktor Analizi

Satig Elemani1 Davranig Performansi Faktor Yiikleri

P3. Misterilere ve firmamdaki diger caliganlara dogru bilgi

saglamada oldukga etkiliyim. .800

P4. Dogru ve tam belgelendirme saglamada oldukga etkiliyim. 751

P5. Satig harcamalar1 ve zaman yOnetiminde oldukga

etkiliyim. 719

P2. Miisterilerle iyi iligkiler slirdiirmede oldukga etkiliyim. 707

P6. Uriinlerim, rakiplerimin iiriinleri ve miisterilerimin

ihtiyaclar ile ilgili gerekli bilgiyi edinmede oldukga etkiliyim. .643

P1. Yoneticimin hedeflerine ulagmasina yardimci olmada

oldukga etkiliyim. 621

3.9.3. Giuvenilirlik Analizleri

Giivenilirlik, bir 6l¢limiin hatadan bagimsiz kalma derecesini ifade etmektedir.
Bagka bir deyisle, bir degisken icerisindeki sorular arasindaki ortalama iliskiyi goz
Oniine alan dl¢limiin igsel tutarliligmi ortaya koymaktadir. Bir dlgegin tutarli, dengeli
ve tekrarlanabilir olmasi giivenilirliginin gostergeleridir. Olgegin tutarli olmasi;
Olgme kurallari, veri kayit ve kodlamasina uygun olmast anlamini tagimaktadir.
Olgegin dengeli olmasi, diger degiskenlerin ayn1 kalmasi kosuluyla zaman igerisinde
degismemesini ifade etmektedir. Olgegin tekrarlanabilir olmasi ise, dlgegin tek bir
zamandaki tek bir testle sinirli kalmamasi, tekrar uygulanabilmesi ve zaman

icerisinde giivenilir olmasini belirtmektedir (Erdogan, 1998, s. 118).

Bu arastirmada literatiirdeki benzer ¢aligmalarda oldugu gibi en yaygin olarak
kullanilan gilivenilirlik 6l¢iimii olan Cronbach Alpha (o) katsayist kullanilmistir.

Cronbach Alpha (a) katsayisi, bir dlgekte bulunan n sorunun varyanslari toplaminin
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genel varyansa oranlanmasi ile bulunan bir agirlikli standart degisim ortalamasidir
(Ozdamar, 1999, s. 513). Giivenilirlik analizinde, faktor analizi sonucunda dlceklerde
yapilan degisiklikler de dikkate almarak, her bir degiskenin alfa katsayilarma
bakilmistir. Buna gore, asagida verilen Tablo 3.21°de arastrma degiskenleri ve

bunlara iliskin Cronbach Alpha (o) katsayilar1 goriilmektedir.

Faktor analizi sonucunda elde edilen yapiya bagl olarak degiskenlere iliskin
Cronbach Alpha (o) giivenilirlik katsayilar1 hesaplanmis ve tiim degiskenlerin
giivenilirlik degerlerinin literatiirde kabul goren 0,70’in iizerinde oldugu tespit
edilmistir. Tablo 3.21°de goriildiigli tlizere, alfa degerlerinin 0.9046 ile 0.7110
oranlar1 arasinda olmasi degiskenlerin icsel tutarhiliga sahip oldugunu ortaya
koymaktadir. Tablo 3.21°de anketi olusturan dlgeklerin baglangic ve faktor analizi
sonucunda c¢ikartilan soru sayilar1 ve degiskenlere ait Cronbach Alpha (o)

giivenilirlik katsayilar1 gosterilmistir.

Tablo 3.21 Degiskenlere Ait Cronbach Alpha (o) Glivenilirlik Katsayilari

Soru Cikartilan | Cronbach
Degiskenler Sayist Soru Sayist | Alpha (a)
Siire¢ Bazli Kontrol 4 - 0.8146
C1ikt1 Bazli Kontrol 5 - 0.8863
Ogrenme Y&nelimi 9 5 0.7789
Performans Yo6nelimi 6 1 0.7360
Y oneticiye Giiven 5 - 0.7476
Orgiitsel Baglilik 8 1 0.9046
I¢ Motivasyon 6 3 0.7896
Satis Performansma Yonelik Is Gerilimi 3 - 0.8219
Bagar1 Ihtiyact 5 1 0.8042
Yakin Iliski Ihtiyact 5 2 0.7110
Satis Eleman1 Davranis Performansi 6 - 0.8428
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3.9.4. Korelasyon Analizi

Iki degisken arasindaki iliski diizeyini ve yoniinii belirlemeye yardimci olan
yonteme “korelasyon analizi” adi verilmektedir. Diger bir ifadeyle korelasyon, iki
degisken arasindaki iliskinin biiyiikliigiinii, yOniinii ve Onemini ortaya koyan
yontemdir. Calisma kapsaminda kullanilan Pearson Korelasyonundan iki degisken
arasinda iliski olup olmadigmin tespit edilmesinde yararlanilmaktadir. Pearson

€99
T

katsay1s1 harfiyle sembolize edilmekte olup, r -1 ile +1 arasinda degismekte ve
I’e yaklastik¢a iki degisken arasindaki iligkinin giliclinlin arttigmni gostermektedir

(Ozdamar, 1999, s. 407).

Korelasyon analizi i¢in arastirmada kullanilan degiskenlere ait Olgeklerin
Pearson korelasyon katsayilari, ortalama ve standart sapma degerleri hesaplanmustir.
Genellikle, eger n >100 ve r >0.70 ise, degiskenler arasinda “giiclii iliski” bulundugu
kabul edilmektedir. Eger 0.40 <r < 0.70 ise, “orta derecede iliski” ve 0.20 <r < 0.40
ise “zayif bir iliski” oldugu sdylenir. Eger r < 0.20 ise “ihmal edilecek iligki” olarak

nitelendirilmektedir (Ozdamar, 1999, s. 408).

Faktor analizleri sonucunda ortaya ¢ikan degiskenlerin arasindaki iligkileri
belirlemek amaciyla korelasyon analizi yapilmistir. Arastirmanin temel degiskenleri
olan; siire¢ bazli kontrol, ¢ikt1 bazli kontrol, 6grenme yonelimi, performans yonelimi,
yOneticiye giiven, Orgiitsel baglilik, motivasyon, satis performansma yonelik is
gerilimi, basar1 ihtiyaci, yakin iligki ihtiyact ve satig eleman1 davranig performansi
degiskenleri arasinda yapilan korelasyon analizi sonucunda elde edilen korelasyon
katsayilar1 Tablo 3.22°de gosterilmistir. Tablo 3.22°de verilen korelasyon katsayilari,
hipotezlerde ileri siiriilen iliskilerin test edilmesi amaciyla da kullanilabilmektedir.
Clinkii birebir korelasyon katsayilar1 aslinda, iki degisken arasindaki basit regresyon
ile ayn1 anlami tagimaktadir. Bu nedenle Tablo 3.22°de (p<0.01 seviyesinde) anlamli

olan her iligki i¢in pozitif ya da negatif yonde bir iligki oldugu iddia edilebilir.



Tablo 3.22 Tiim Degiskenlere Ait Ortalama, Standart Sapma Degerleri ve Korelasyon Katsayilari
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Siire¢ Bazli Kontrol 4.2420 |0.6013 | 0.8146"

Cikt1 Bazh Kontrol 3.4303 [0.6839] 0.120" | 0.8863°

Ogrenme Y 6nelimi 4.4220 [0.5557| 03517 | 0.059 |0.7789°

Performans Yénelimi | 3.8995 [0.6936 | 0.348" | 0.075 | 0.339" | 0.7360°

Yoneticiye Giiven 3.9483 [0.8679 | 0.328" | 0.157° | 0.269" | 0.360° | 0.7476"

Orgiitsel Baglilik 4.0265 [0.7127 | 0.369" | 0.158" | 0.355" | 0.381° | 0.500" | 0.9046"

i¢c Motivasyon 3.4314 [0.9853 | 0.219° | 0.015 | 0.096" | 0.292" | 0.299" | 0.470" | 0.7896"

Satis Performansina

Yonelik Is Gerilimi | 2.7861 [1.0499 | -0.219% | -0.064 | -0.029 | -0.160* | -0.273* | -0.339* | -0.283* | 0.8219a

Basar1 ihtiyaci 4.3445 10.5368 | 0.299" | 0.031 | 0.454" | 0.318" | 0.247° | 0.392° | 0.153" | -0.039 | 0.8042°

Yakn iligki Thtiyact | 3.9049 [0.7489 | 0.257" | 0.084" | 0.302° | 0.394" | 0.270" | 0.372" | 0.255 | -0.213" | 0.285" | 0.7110°

Satis Elemani

Davranis Performans1 | 4.2873 0.5086 | 0.310° | 0.082 | 0.335 | 0.338" | 0.268" | 0.345 | 0.203" | -0.146 | 0.502" | 0.347" | 0.8428"

a Cronbach Alpha = p<0.01 = p<0.05
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Korelasyon analizi i¢in arastirma degiskenlerine ait Pearson Korelasyon

katsayilari, ortalama, standart sapma ve korelasyon degerleri hesaplanmustir.

Korelasyon analizi sonucunda elde edilen korelasyon katsayilar1 Tablo 3.22°de
gosterilmistir.  Arastirmada kullanilan  degiskenler arasindaki korelasyonlar
incelendiginde, siire¢ bazli kontrol sisteminin satig elemaninin igle ilgili
yonelimlerinden 6grenme yonelimi (0.351) ve performans yonelimi (0.348) ile

p<0.01 diizeyinde pozitif yonde anlamli iliskiye sahip oldugu goriilmektedir.

Siire¢ bazli kontrol sisteminin satig elemaninin is algilarindan ydneticiye gliven
(0.328), orgiitsel baglilik (0.369), i¢ motivasyon (0.219) ile p<0.01 diizeyinde pozitif

yonde anlamli iliskiye sahip oldugu goriilmektedir.

Stire¢ bazli kontrol sisteminin satig elemanmin is algilarindan satig
performansina yonelik is gerilimi (-0.219) ile p<0.01 diizeyinde negatif yonde

anlaml iligkiye sahip oldugu degerlendirilmektedir.

Diger bir kontrol tiirii olan ¢ikt1 bazli kontrol sistemi ile satig elemaninin isle
ilgili yonelimlerinden 6§renme ydnelimi ve performans yonelimi arasinda anlamli bir

iliski olmadig1 tespit edilmistir.

C1ikt1 bazli kontrol sisteminin satig elemaninin is algilarindan yoneticiye giiven
(0.157) ve orgiitsel baglilik (0.158) ile p<0.01 diizeyinde pozitif yonde anlamli
iliskiye sahip oldugu goriilmektedir. Ancak c¢ikt1 bazli kontrol sisteminin satig
elemanmin is algilarindan olan i¢ motivasyon ve satis performansina yonelik is

gerilimi arasinda anlamli bir iligki olmadig1 goriilmektedir.

Siire¢ bazli kontrol sistemi ile satig elemani1 davranigs performansi arasindaki
iliskiye bakildiginda, iki degisken arasinda pozitif yonde ve p<0.01 diizeyinde
anlaml1 (0.310) bir iliski oldugu, ancak ¢ikt1 bazli kontrol sistemi ile satis elemani

davranis performansi arasinda anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir.

Satis elemaninin isle ilgili yonelimleri ile satig eleman1 davranig performansi

arasindaki iligkilere bakildiginda, hem O6grenme yOneliminin (0.335), hem de
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performans yoneliminin (0.338) satis elemanmi davranis performansi ile p<0.01

diizeyinde pozitif yonde anlamli iligkisi oldugu tespit edilmistir.

Satis elemaninin is algilar1 ile satis elemani davranig performansi arasindaki
iliskiler incelendiginde, yoneticiye giivenin (0.268), orgiitsel bagliligin (0.345) ve i¢
motivasyonun (0.203) satis elemani davranig performansiyla p<0.01 diizeyinde
pozitif yonde anlamli iliskiye sahip oldugu, satis performansina yonelik is
geriliminin (-0.146) ise satis elemani davranis performansiyla p<0.01 diizeyinde

negatif yonde anlamli iliskiye sahip oldugu degerlendirilmektedir.

Satis elemanin ise yaklagim 6zellikleriyle satis elemani davranis performansi
arasindaki iliskilere bakildiginda da, basar1 ihtiyacinin (0.502) ve yakin iliski
ihtiyacinin (0.347) satis eleman1 davranig performansi ile p<0.01 diizeyinde pozitif

yonde anlamli iligkisi oldugu goriilmektedir.

3.9.5. Regresyon Analizleri ve Hipotezlerin Testi

Arastrma kapsamindaki hipotezleri test etmek amaciyla ¢oklu regresyon
analizi kullanilmigtir. Coklu regresyon analizi iki veya daha fazla tahmin
degiskenlerinin kullanildig1 regresyon analizidir ve amaci regresyon denkleminin
parametrelerinin degerlerini saptamaktir. Yapisal model, kavramsal modelde ortaya
konulan degiskenler arasindaki iliskilere yonelik olarak uygulanan regresyon
analizleri sonucunda olusan modeldir. Bu model, kavramsal modelde belirtilen
degiskenler arasindaki iliskileri ortaya koymaktadir. Bu iligkiler ise arastirma
degiskenlerinin birbiri lizerinde ne kadar etkisi oldugunu gostermektedir. Aragtirma
kapsamindaki regresyon modelleri SPSS 12.0 istatistik paket programi ile analiz

edilmis, elde edilen sonuglar ve hipotezlerin testleri asagida sirasi ile agiklanmistir.
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3.9.5.1. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani Isle
Ilgili Yonelimleri Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Sonuglar1

3.9.5.1.1. Siire¢ Bazli ve Cikti Bazli Kontrollerin Ogrenme
Yonelimi  Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Sonuglar1

Satis yonetimi kontrol sistemlerinden siire¢ bazli kontrol sistemi ile ¢ikt1 bazl
kontrol sisteminin, 6§renme yonelimi iizerindeki etkisini gdstermek iizere kurulan
birinci regresyon modelinin analizi sonucunda, modelin (Model 1) istatistiksel olarak
anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglarmma gore, siire¢ bazli kontrol
sisteminin ($=0.348, p<0.01) 6grenme yonelimi iizerinde etkili oldugu, buna karsin
cikt1 bazli kontrol sistemi ile 6grenme yonelimi arasinda anlamli bir iligki olmadigi

ortaya ¢ikmaktadir.

Tablo 3.23°deki F degeri, modelin anlamliligin1 goésteren bir degerdir. F

degerinin 39.197 olmasi modelin 0.01 diizeyinde anlamli oldugunu gostermektedir.

Stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol sistemi ile d§renme ydnelimi arasindaki
regresyon analizinde goriildiigii gibi, R* degeri 0.120’dir. R* degeri (belirlilik ve
tanimlayicilik katsayisi), bagimli degiskendeki degisimin bagimsiz degiskenler
tarafindan ne kadar tanimlanabildigini gosteren bir dlciidiir. Buna gdre, modeldeki
bagimsiz degiskenler olan siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontroller, 6grenme yoneliminin
ancak % 12.0’m1 agiklayabilmektedir. Bu regresyon modeline ait veriler Tablo

3.23’de gosterilmistir.
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Tablo 3.23 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Ogrenme Y®&nelimi Uzerindeki
Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 1 Bagimli Degigken:
Ogrenme Y&nelimi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.348 8.727 0.000 Kabul
C1ikt1 Bazli Kontrol 0.018 0.439 0.661 Red
F=139.197 R’=0.120 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.1.2. Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Performans
Yonelimi  Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Sonuglar1

Stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satig elemaninin isle ilgili
yonelimlerinden performans yonelimi tlizerindeki etkisini gdstermek {izere kurulan
ikinci regresyon modelinin analizi sonucunda modelin (Model 2) istatistiksel olarak
anlamlt oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglarina gore, siire¢ bazli kontroliin
(B= 0.344, p<0.01) performans yonelimi iizerinde etkili oldugu, buna karsin ¢ikt1
bazli kontrol sistemi ile performans yonelimi arasinda anlamli bir iligki olmadig1

ortaya ¢ikmaktadir.

flgili regresyon modelinde R* degeri 0.119 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), bagimli degisken olan
performans yonelimini agiklama orani % 11.9°dur. Modelin anlamliligin1 gosteren F
degeri 38.882 olarak bulunmustur. Bu model p<0.01 diizeyinde anlamlidir. Bu

regresyon modeline ait veriler Tablo 3.24’de gosterilmistir.
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Tablo 3.24 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Performans Yonelimi Uzerindeki
Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 2 Bagimli Degigken:
Performans Yonelimi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.344 8.613 0.000 Kabul
C1ikt1 Bazli Kontrol 0.034 0.846 0.398 Red
F=38.882 R*=0.119 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.2. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani Is

Algilar1 Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi Sonuglari

3.9.5.2.1. Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Yoneticiye

Giiven Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi Sonuglar1

Stireg¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin, satis elemaninin is algilarindan
yoneticiye giiven iizerindeki etkisini gOstermek iizere kurulan iiglincii regresyon
modelinin analizi sonucunda, modelin (Model 3) istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir. Analiz sonuglarina gore, siire¢ bazli kontroliin (= 0.314, p<0.01)
yoneticiye giiven ile pozitif yonde iligkili oldugu goriilmektedir. Buna karsin ¢ikt1
bazli kontrol sistemi ile yoneticiye giiven arasinda negatif yonde iligki olduguna dair

kurulan hipotez desteklenmemistir.

flgili regresyon modelinde R* degeri 0.119 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), bagimli degisken olan
yoneticiye giiveni agiklama orant % 11.9’dur. Modelin anlamliligin1 gosteren F
degeri 38.695 olarak bulunmustur. Bu model p<0.01 diizeyinde anlamlidir. Ilgili

regresyon modeline ait veriler Tablo 3.25°de gosterilmistir.
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Tablo 3.25 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Yéneticiye Giiven Uzerindeki

Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 3 Bagimli Degigken:
Y Oneticiye Giiven Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.314 7.855 0.000 Kabul
C1ikt1 Bazli Kontrol 0.119 2.990 0.003 Red
F=38.695 R>=0.119 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.2.2. Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Orgiitsel
Baglilik Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi Sonuglar1

Siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satig elemaninimn is algilarindan orgiitsel
baglilik iizerindeki etkisini gostermek iizere kurulan dordiincii regresyon modelinin
analizi sonucunda, modelin (Model 4) istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir. Analiz sonuglarina gore, hem siire¢ bazli kontroliin (B= 0.355,
p<0.01), hem de ¢ikt1 bazli kontroliin (= 0.116, p<0.01) orgiitsel baghlik {izerinde

pozitif yonde etkili oldugu goriilmektedir.

Kurulan regresyon modelinde R* degeri 0.147 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), bagimli degisken olan
orgiitsel baglilig1 agiklama oran1 % 14.7’dir. Modelin anlamliligin1 gosteren F degeri
49.076 olarak bulunmustur. Bu model p<0.01 diizeyinde anlamlidir. {lgili regresyon

modeline ait veriler Tablo 3.26’da gdsterilmistir.
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Tablo 3.26 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Orgiitsel Baglilik Uzerindeki
Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 4 Bagimli Degigken:
Orgiitsel Baglilik Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.355 9.037 0.000 Kabul
Cikt1 Bazli Kontrol 0.116 2.946 0.003 Kabul
F=49.076 R’=0.147 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.2.3. Siire¢ Bazl1 ve Cikt1 Bazli Kontrollerin I¢ Motivasyon

Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi Sonuglar:

Stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satis elemaninin is algilarindan i¢
motivasyon tizerindeki etkisini gostermek {izere kurulan besinci regresyon modelinin
analizi sonucunda, modelin (Model 5) istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir. Analiz sonuglarina gore, siire¢ bazli kontroliin (= 0.220, p<0.01) i¢
motivasyon ilizerinde pozitif yonde etkili oldugu, buna karsmn ¢ikt1 bazli kontrol ile i¢

motivasyon arasimda anlaml bir iligski olmadig1 goriilmektedir.

flgili regresyon modelinde R* degeri 0.045 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), bagimli degisken olan i¢
motivasyonu aciklama orani % 4.5’dir. Modelin anlamliligin1 gosteren F degeri
14.108 olarak bulunmustur. Bu model p<0.01 diizeyinde anlamlidir. ilgili regresyon

modeline ait veriler Tablo 3.27°de gdsterilmistir.
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Tablo 3.27 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin I¢ Motivasyon Uzerindeki
Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 5 Bagimli Degigken:
I¢ Motivasyon Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.220 5.299 0.000 Kabul
C1ikt1 Bazli Kontrol -0.011 -0.266 0.790 Red
F=14.108 R’=0.045 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.2.4. Siire¢ Bazli ve Cikt1i Bazli Kontrollerin Satis
Performansina Yonelik Is Gerilimi Uzerindeki Etkilerine Yénelik

Regresyon Analizi Sonuglar1

Stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satig elemanmin is algilarindan satig
performansina yonelik i gerilimi lizerindeki etkisini gdstermek iizere kurulan altinct
regresyon modelinin analizi sonucunda, modelin (Model 6) istatistiksel olarak
anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglarina gore, siire¢ bazli kontroliin
(B=-0.214, p<0.01) satig performansma ydnelik is gerilimi iizerinde negatif yonde
etkili oldugu, buna karsin ¢ikt1 bazli kontrol ile satis performansma yonelik is

gerilimi arasinda anlamli bir iligki olmadig1 goriilmektedir.

Kurulan regresyon modelinde R* degeri 0.046 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), bagimli degisken olan
satig performansina yonelik is gerilimini agiklama oram1 % 4.6’dir. Modelin
anlamliligim1 gosteren F degeri 14.480 olarak bulunmustur. Bu model p<0.01
diizeyinde anlamlidir. Ilgili regresyon modeline ait veriler Tablo 3.28’da

gosterilmistir.
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Tablo 3.28 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Satis Performansina Yénelik s

Gerilimi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 6 Bagimli Degigken:
Satis Performansma Yonelik Is Gerilimi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol -0.214 -5.155 0.000 Kabul
C1ikt1 Bazli Kontrol -0.038 -0.915 0.361 Red
F=14.480 R’=0.046 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.3. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani
Davramis Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon

Analizi Sonuclari

Stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin satis elemani davranigs performansina
etkilerini ortaya koymak iizere kurulan yedinci regresyon modelinin analizi
sonucunda, modelin (Model 7) istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir.
Analiz sonuglari, siire¢ bazli kontroliin (= 0.305, p<0.01) satig elemani davranig
performansi iizerinde etkili bir faktér oldugunu ortaya koymaktadir. Bununla birlikte,
cikt1 bazli kontrol ile satis eleman1 davranis performanst arasinda anlaml bir iligki

olmadig1 goriilmektedir.

flgili regresyon modelinde R* degeri 0.095 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), bagimli degisken olan
satis eleman1 davranig performansini karsilama oran1 % 9.5°dir. Modelin
anlamliligmi gosteren F degeri 30.472°dir. Bu deger p<0.01 diizeyinde anlamlidir.

[lgili regresyon modeline ait veriler Tablo 3.29°da gdsterilmistir.
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Tablo 3.29 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Satig Eleman1 Davranig

Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 7 Bagimli Degigken:
Satis Eleman1 Davranis Performansi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayist t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.305 7.533 0.000 Kabul
C1ikt1 Bazli Kontrol 0.046 1.131 0.258 Red
F=30.472 R’=0.095 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.4. Satis Eleman: Isle ilgili Yonelimlerinin Satis Elemani
Davramis Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon

Analizi Sonuclari

Satis elemamn igle ilgili yonelimleri olarak ele aliman 6grenme yonelimi ve
performans yoneliminin, satig eleman1 davranis performansi lizerinde olan etkilerini
test etmek amaciyla kurulan sekizinci regresyon modelinin analizi neticesinde,
modelin (Model 8) istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz
sonuglar1 incelendiginde, hem 6grenme ydneliminin (f= 0.249, p<0.01) hem de
performans yoneliminin (B= 0.254, p<0.01) satis elemani davranig performansi

izerinde etkili faktorler oldugu goriilmektedir.

flgili regresyon modelinde R* degeri 0.166 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (6grenme ydnelimi ve performans ydnelimi), bagimli
degisken olan satis elemani davranig performansini karsilama orant % 16.6’dwr.
Modelin anlamliligint gdsteren F degeri 56.910’dur. Bu deger p<0.01 diizeyinde

anlamlidir. Ilgili regresyon modeli ile ilgili veriler Tablo 3.30°da gdsterilmistir.




121

Tablo 3.30 Satis Eleman: Isle Ilgili Yonelimlerinin Satis Eleman1 Davranis

Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 8 Bagimli Degigken:
Satis Eleman1 Davranis Performansi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayisi t (p)
Ogrenme Y&nelimi 0.249 6.081 0.000 Kabul"
Performans Yonelimi 0.254 6.186 0.000 Kabul"
F=56.910 R’=0.166 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamh
™ 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.5. Satis Eleman: s Algilarmin Satis Eleman: Davranis
Performans: Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Sonuglar1

Satis elemani is algilarmin (yoneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon
ve satig performansina yonelik is gerilimi), satis elemani davranig performansi
izerinde olan etkilerini test etmek amaciyla kurulan dokuzuncu regresyon modelinin
analizi sonucunda, modelin (Model 9) istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir. Analiz sonuglar1 incelendiginde, yoneticiye giivenin (f= 0.123,
p<0.01) ve orgiitsel bagliligin (= 0.260, p<0.01), satis eleman1 davranis performanst
iizerinde etkili faktorler oldugu, buna karsin, i¢c motivasyon ve satig performansina
yonelik is gerilimi ile satis eleman1 davranis performansi arasinda anlamli iliskiler

olmadig1 goriilmektedir.

flgili regresyon modelinde R* degeri 0.126 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin (yOneticiye giiven, orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satig
performansina yonelik is gerilimi), bagimhi degisken olan satis elemani davranig

performansini karsilama orani % 12.6’dir. Modelin anlamliligimi gosteren F degeri
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21.259 olarak bulunmustur. Bu deger p<0.01 diizeyinde anlamlidir. Ilgili regresyon

modeline ait veriler Tablo 3.31°de gdsterilmistir.

Tablo 3.31 Satis Elemani I Algilarinin Satis Elemani Davranis Performansi

Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 9 Bagimli Degigken:
Satis Eleman1 Davranis Performansi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayisi t (p)
Y oneticiye Giiven 0.123 2.662 0.008 Kabul"
Orgiitsel Baglilik 0.260 5.165 0.000 Kabul"
I¢ Motivasyon 0.041 0.904 0.366 Red
Satig Performansina
Yonelik Is Gerilimi -0.013 -0.299 0.765 Red
F=21.259 R>=0.126 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlaml
" 0.05 diizeyinde anlaml

3.9.5.6. Satis Eleman1 Ise Yaklasim Ozelliklerinin Satis Elemani

Davramis Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon

Analizi Sonuclari

Satis elemani ise yaklasim Ozelliklerinin (basar1 ihtiyaci ve yakin iliski

ihtiyaci), satis elemani davranis performansi iizerindeki etkisini gostermek iizere

kurulan onuncu regresyon modelinin analizi sonucunda, modelin (Model 10)

istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglarma gore, hem

basar1 ihtiyacmin (B= 0.438, p<0.01), hem de yakin iligki ihtiyacmmn (f= 0.222,

p<0.01) satig eleman1 davranis performansi iizerinde etkili faktorler oldugu ortaya

cikmaktadir.
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Tablo 3.32’deki F degerinin 117.841 olmast modelin 0.01 diizeyinde anlamli
oldugunu gostermektedir. Basar1 ihtiyact ve yakin iliski ihtiyact ile satis elemani
davramis performans: arasindaki regresyon analizinde goriildiigii gibi, R* degeri
0.294°diir. Buna gore, modeldeki basar1 ihtiyact ve yakin iligki ihtiyact bagimsiz
degiskenleri satig eleman1 davranig performansmin % 29.4’{inii a¢iklayabilmektedir.

Bu regresyon modeline ait veriler Tablo 3.32’de gdsterilmistir.

Tablo 3.32 Satis Eleman: ise Yaklasim Ozelliklerinin Satis Eleman1 Davranis

Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 10 Bagimli Degigken:
Satis Eleman1 Davranis Performansi Sonug
Standart Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayisi T (p)
Basar1 ihtiyaci 0.438 11.839 0.000 Kabul"
Yakin Iliski Ihtiyact 0.222 5.996 0.000 Kabul"
F=117.841 R’=0.294 p=0.000

"0.01 diizeyinde anlamli
" 0.05 diizeyinde anlam

3.9.5.7. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin, Satis Elemani Isle
Ilgili Yonelimlerinin, Is Algilarinin ve ise Yaklasim Ozelliklerinin,
Satis Eleman1 Davranis Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik

Regresyon Analizi Sonuglar1

Satis yonetimi kontrol sistemlerinin (slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol), satis
elemani isle ilgili yonelimlerinin (6grenme yonelimi ve performans yonelimi), satis
eleman: i algilarmin (yoneticiye giiven, Orgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satis
performansina yonelik is gerilimi) ve satis elemant ige yaklagim 6zelliklerinin (basar1
ihtiyact ve yakin iligki ihtiyaci), satis elemani davranis performansi iizerindeki
etkisini gdstermek iizere kurulan onuncu regresyon modelinin analizi sonucunda,
modelin (Model 11) istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz

sonuglarina gore, sadece siire¢ bazli kontroliin (B= 0.081, p<0.05), performans
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yoneliminin (= 0.084, p<0.05), basar1 ihtiyacinin (f= 0.366, p<0.01) ve yakn iliski
ihtiyacinin (f= 0.137, p<0.01) satis elemani davranig performansi {lizerinde etkili
faktorler oldugu ortaya g¢ikmaktadwr. Buna karsin, ¢ikti bazli kontrol, 6grenme
yonelimi, yoneticiye gliven, Orgiitsel baglilik, i¢c motivasyon ve satis performansina
yonelik is geriliminin, satig elemani davranmig performans: ile aralarinda anlamli

iliskiler olmadig1 goriilmektedir.

Kurulan regresyon modelinde R* degeri 0.332 olarak bulunmustur. Modeldeki
bagimsiz degiskenlerin, bagimli degiskeni aciklama orami % 33.2°dir. Modelin
anlamliligim1 gosteren F degeri 27.385 olarak bulunmustur. Bu model p<0.01
diizeyinde anlamlidir. Ilgili regresyon modeline ait veriler Tablo 3.33’de

gosterilmistir.

Tablo 3.33 Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin, Satis Eleman Isle Tlgili
Yénelimlerinin, Is Algilarmin ve Ise Yaklagim Ozelliklerinin, Satis Elemani

Davranis Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Model 11 Bagimh Degisken:
Satis Elemani1 Davranig Performansi Sonug
Standart f Anlamlilik
Bagimsiz Degisken Katsayisi t (p)
Siire¢ Bazli Kontrol 0.081 2.007 0.045 Kabul™
Cikt1 Bazli Kontrol 0.029 0.810 0.418 Red
Ogrenme Yonelimi 0.049 1.159 0.247 Red
Performans Yonelimi 0.084 2.019 0.044 Kabul ™~
Yoneticiye Giiven 0.035 0.839 0.402 Red
Orgiitsel Baglilik 0.018 0.374 0.709 Red
I¢ Motivasyon 0.034 0.829 0.408 Red
Satis Perforrnans ma
Yénelilf Is Gerilimi -0.043 -1.106 0.269 Red _
Basar Ihtiyact 0.366 8.812 0.000 Kabul
Yakin Iliski Ihtiyact 0.137 3.423 0.001 Kabul’
F=27.385 R’=0.332 p=0.000

0.01 diizeyinde anlaml
™ 0.05 diizeyinde anlam
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3.9.6. Arastirma Hipotezlerinin Kabul / Red Durumu

Uygulanan regresyon analizleri sonucunda elde edilen bulgular dogrultusunda

aragtirma kapsaminda belirlenen hipotezlerin kabul ya da red edilme durumu Tablo

3.34°de gosterilmistir.

Tablo 3.34 Arastirma Hipotezlerinin Kabul / Red Olma Durumu

HIPOTEZLER KABUL /RED

H;: Siire¢ bazli kontrol, satis elemani O6grenme yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / B: 0.348"
H,: Ciktt bazli kontrol, satis elemanmi o6grenme yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir. Red
Hs: Siire¢ bazli kontrol, satis elemam1 performans yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / p: 0.344
Hs: Cikti bazli kontrol, satis elemani performans yonelimini pozitif yonde

etkilemektedir. Red
Hs: Siire¢ bazli kontrol, satis elemanmin yoneticiye gilivenini pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / B: 0.314"
Hg¢: Cikti bazli kontrol, satis elemaninin yoneticiye gilivenini negatif yonde

etkilemektedir. Red
H;: Siire¢ bazli kontrol, satis elemanmin oOrgiitsel bagliligint pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / B: 0.355
Hg: Ciktt bazli kontrol, satis elemaninin orgiitsel bagliligmi pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / B: 0.116"
Ho: Siire¢ bazli kontrol, satis elemaninin i¢ motivasyonunu pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / B: 0.220°
Hjp: Ciktt1 bazli kontrol, satis elemanmin i¢ motivasyonu pozitif yonde

etkilemektedir. Red
Hj,: Siire¢ bazli kontrol, satig elemaninin satis performansina yonelik ig gerilimini

negatif yonde etkilemektedir. Kabul / p: -0.214"
Hjy: Ciktt bazli kontrol, satis elemanmin satig performansina yonelik is gerilimini

pozitif yonde etkilemektedir. Red
Hj;: Siireg bazli kontrol, satis elemani davranig performansini pozitif yonde

etkilemektedir. Kabul / B: 0.305"
Hy4: Cikti bazli kontrol, satis elemani davranis performansinit pozitif yonde

etkilemektedir. Red
Hs: Satis eleman1 6grenme yonelimi, satig elemani davranis performansmi pozitif

yonde etkilemektedir. Kabul / B: 0.249"
Hi: Satig elemani performans yonelimi, satig elemani davranis performansini pozitif

yonde etkilemektedir. Kabul / B: 0.254"
H,7: Satig elemaninin yoneticiye giiveni, satig elemani davranis performansini pozitif

yonde etkilemektedir. Kabul / B: 0.123*
Hig: Satis elemaninin orgiitsel bagliligi, satis eleman1 davranis performansini pozitif

yonde etkilemektedir. Kabul / B: 0.260*
Hjy: Satig elemaninin i¢ motivasyonu, satis elemani davranisg performansini pozitif

yonde etkilemektedir. Red
H,y: Satis elemaninin satis performansina yonelik is gerilimi, satis eleman1 davranis

performansini negatif yonde etkilemektedir. Red
H,;: Satis elemanmin basari ihtiyaci, satis elemant davranis performansini pozitif

yonde etkilemektedir. Kabul / B: 0.438*
H,y: Satis elemaninin yakin iligki ihtiyaci, satis elemani davranig performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Kabul / B: 0.222*
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3.9.7. Bagimsiz Degiskenlerin Bagimli Degisken Uzerindeki

Etkilerinde Basar1 Ihtiyacinin Ilimlastirici Rolii

Calismada basar1 ihtiyacinin ilimlastirict etkisi alt- grup analizi (subgroup) ile
test edilmistir. Bu amagla satig elemanlar1, basar1 ihtiyaci algisina gore iki gruba
ayrilmistir. Aritmetik ortalamanin lizerindeki degerlere sahip satis elemanlar1 yiliksek
basar1 ihtiyaci olanlar, aritmetik ortalamanin altindaki degerlere sahip satig
elemanlari ise, diisiik basar1 ihtiyaci olanlar grubunu olusturmustur. Basar1 ihtiyacina
gore orneklem iki gruba ayrildiktan sonra, yiiksek basari ihtiyact ve diisiik basar1

ihtiyaci olan gruplar i¢in ayr1 ayri regresyon analizleri gergeklestirilmistir.

3.9.7.1. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani Isle Ilgili
Yénelimleri Uzerindeki Etkilerinde Basar: Ihtiyacinin Ihmlastirict Roliine

[liskin Regresyon Analizi Sonuglar1

Basar ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig yonetimi kontrol
sistemlerinin satis eleman1 6grenme yonelimi tizerindeki etkilerine yonelik regresyon
modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli
degisken 6grenme yonelimi, bagimsiz degiskenler ise, slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazh

kontrollerdir. Regresyon analizi sonuglar1 tablo 3.35’de goriilmektedir.

Tablo 3.35 Basari ihtiyacinmn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siire¢ Bazli ve
Cikt1 Bazli Kontrollerin Ogrenme Yonelimi Uzerindeki Etkilerine Yonelik

Regresyon Analizi
Bagiml Degisken:
Model 1 ~ Model 2 ~ Model 3
Ogrenme Yo6nelimi Ogrenme Yo6nelimi
Ogrenme Yonelimi Basar1 ihtiyac1 Diisiik | Basari Ihtiyac1 Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanim Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siire¢ Bazli Kontrol 0.348 8.727 0.373 6.667 0.209 3.556
Cikti Bazli Kontrol 0.018 0.439 -0.066 -1.118 0.116 1.979"

70.01 diizeyinde anlamli
™ 0.05 diizeyinde anlamli

Basari ihtiyacinin 6grenme yonelimi tizerindeki ilimlagtirici etkisinin incelendigi

model 2 ve 3 karsilastirildiginda, basari ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda,
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stire¢ bazli kontroliin 6§renme yonelimi lizerindeki etkisi f=.373; p<0.01 iken, basar1
ihtiyacinin yliksek olmasi durumunda bu etkinin =.209; p<0.01’a diistiigii ve
istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Basar1 ihtiyaci, siire¢ bazli
kontrollerin 6grenme ydnelimi iizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastiric

etki yapmustir.

Basar1 ihtiyaci diigiik olan satig elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin 6grenme
yonelimi iizerindeki etkisi negatif ve istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=-.066;
p>0.05), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin pozitif yonde artt1g1
(B=.116; p<0.05) ve istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bizim
calismamizdan elde edilen bu bulguya gore, basari ihtiyaci arttikca ¢ikti bazl

kontrollerin 6§renme ydnelimini etkileme diizeyi artmaktadir.

Basar ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig yonetimi kontrol
sistemlerinin satis elemani performans yonelimi {iizerindeki etkilerine yonelik
regresyon modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de
bagimli degisken performans yonelimi, bagimsiz degiskenler ise, siire¢ bazli ve ¢ikt1

bazli kontrollerdir. Ilgili regresyon analizi sonuglar1 tablo 3.36’de goriilmektedir.

Tablo 3.36 Basari ihtiyacinmn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siire¢ Bazli ve

Cikt1 Bazli Kontrollerin Performans Y&nelimi Uzerindeki Etkilerine Y&nelik

Regresyon Analizi
Bagiml Degisken:
Model 1 Model 2 Model 3
Performans Yonelimi Performans Yonelimi Performans Yonelimi
Basar1 ihtiyaci Diisiik | Basar1 Thtiyac1 Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siireg Bazli Kontrol 0.344 8.613 0.337 5.961 0.300 5.196"
Cikt1 Bazli Kontrol 0.034 0.846 0.031 0.556 0.029 0.511

" 0.01 diizeyinde anlamli

Basar1 ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin

performans yonelimi iizerindeki etkisi f=.337; p<0.01 iken, basar1 ihtiyacinin yiiksek

olmas1 durumunda bu etkinin f=.300; p<0.01’a diistiigii ve istatistiksel olarak anlamli
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hale geldigi goriilmektedir. Basar1 ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin performans

yonelimi iizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastirici etki yapmustur.

Basar1 ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikt1 bazli kontroliin performans
yonelimi {iizerindeki etkisi pozitif ve istatistiksel olarak anlamsiz iken ($=.031;
p>0.05), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin azaldig1 (f=.029; p>0.05)
ancak hala istatistiksel olarak anlamsiz oldugu goriilmektedir. Basar1 ihtiyacinm,
¢ikt1 bazli kontroliin performans yonelimi iizerindeki etkisinde ilimlastirict degisken

etkisinden bahsedilemez.

3.9.7.2. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani s Algilari
Uzerindeki Etkilerinde Basar1 Ihtiyacinin Ihmlastirict Roliine Iliskin Regresyon

Analizi Sonuglar1

Basar ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig yonetimi kontrol
sistemlerinin yOneticiye giiven iizerindeki etkilerine yonelik regresyon modeli
olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli degisken
yOneticiye gliven, bagimsiz degiskenler ise, slire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerdir.

Regresyon analizi sonuglari tablo 3.37°de goriilmektedir.

Tablo 3.37 Basar1 ihtiyacinmn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siire¢ Bazli ve
Cikt1 Bazli Kontrollerin Yéneticiye Giiven Uzerindeki Etkilerine Y&nelik Regresyon

Analizi
Bagiml Degisken:
Model 1 Model 2 Model 3
Yoneticiye Giiven Yoneticiye Giiven Yoneticiye Giiven
Basar1 ihtiyac1 Diisiik | Basari Thtiyac1 Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siireg Bazli Kontrol 0.314 7.855" 0.205 3.485 0.423 7.941°
Cikt1 Bazli Kontrol 0.119 2.990" 0.063 1.079 0.177 3315

70.01 diizeyinde anlamli
™ 0.05 diizeyinde anlamli

Basar1 ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin

yoneticiye giiven iizerindeki etkisi f=.205; p<0.01 iken, basar1 ihtiyacmin yiliksek

olmasi durumunda, bu etkinin f=.423; p<0.01’a yiikseldigi ve istatistiksel olarak
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anlaml hale geldigi goriilmektedir. Bagar1 ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin yoneticiye

giiven iizerindeki etkisinde artig yoniinde bir ilimlagtirict etki yapmustir.

Basar1 ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin yoneticiye
giiven lizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=.063; p>0.05), basari
ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin arttigr (B=.177; p<0.01) ve istatistiksel
olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda, bagar1 ihtiyaci
arttikca ¢ikt1 bazli kontrollerin ydneticiye giiveni etkileme diizeyi artmaktadir. Yani
basar1 ihtiyaci, ¢ikt1 bazli kontrollerin yoneticiye giiven iizerindeki etkisinde artis

yoniinde bir ilimlastirict etki yapmustir.

Basar1 ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig yonetimi kontrol
sistemlerinin Orgiitsel baghlik tizerindeki etkilerine yonelik regresyon modeli
olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli degisken
orgilitsel baglilik, bagimsiz degiskenler ise, slire¢ bazli ve ¢ikti1 bazli kontrollerdir.

Regresyon analizi sonuglari tablo 3.38’de goriilmektedir.

Tablo 3.38 Basari ihtiyacinmn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siire¢ Bazli ve
Cikt1 Bazli Kontrollerin Orgiitsel Baglilik Uzerindeki Etkilerine Y&nelik Regresyon

Analizi
Bagiml Degisken:
_ Model 1 _ Model 2 ~ Model 3
Orgiitsel Baglhilik Orgiitsel Baglilik Orgiitsel Baglilik
Basar1 ihtiyac1 Diisiik | Basari Ihtiyac1 Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanim Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siireg Bazli Kontrol 0.355 9.037° 0.349 6.188" 0.301 5.352
Cikt1 Bazli Kontrol 0.116 2,946 0.037 0.653 0.184 3.265

70.01 diizeyinde anlamli

™ 0.05 diizeyinde anlamli
Bagar1 ihtiyacinin diisilk oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin
orgiitsel baghlik tizerindeki etkisi f=.349; p<0.01 iken, basar1 ihtiyacinin yiiksek
olmasi durumunda, bu etkinin f=.301; p<0.01’a diistigii ve istatistiksel olarak anlamli

hale geldigi goriilmektedir. Basar1 ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin orgiitsel baglilik

tizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlagtirici etki yapmustur.
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Basar1 ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin orgiitsel
baglilik tizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=.037; p>0.05), basar1
ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin arttigi (B=.184; p<0.01) ve istatistiksel
olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda, bagar1 ihtiyaci
arttikca cikt1 bazli kontrollerin orgiitsel baglilig1 etkileme diizeyi artmaktadir. Yani
basar1 ihtiyaci, ¢ikt1 bazli kontrollerin orgiitsel baglilik tizerindeki etkisinde artis

yoniinde bir ilimlastirict etki yapmustir.

Basar1 ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig yonetimi kontrol
sistemlerinin i¢ motivasyon tiizerindeki etkilerine yonelik regresyon modeli
olusturulmustur. Olusturulan ii¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli degisken i¢
motivasyon, bagimsiz degiskenler ise, siire¢ bazli ve c¢ikti bazli kontrollerdir.

Regresyon analizi sonuglari tablo 3.39°da goriilmektedir.

Tablo 3.39 Basari ihtiyacinin Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siire¢ Bazli ve
Cikt1 Bazli Kontrollerin I¢ Motivasyon Uzerindeki Etkilerine Yénelik Regresyon

Analizi
Bagiml Degisken:
~ Model 1 ~ Model 2 ~ Model 3
I¢ Motivasyon I¢ Motivasyon I¢ Motivasyon
Basar1 ihtiyaci Diisiik | Basari Ihtiyaci Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siire¢ Bazli Kontrol 0.220 5.299 0.172 2.891° 0.238 4.049
Cikt1 Bazli Kontrol -0.011 -0.266 0.014 0.243 -0.040 -0.679

" 0.01 diizeyinde anlaml

Basar1 ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin i¢
motivasyon tizerindeki etkisi f=.172; p<0.01 iken, basar1 ihtiyacinin yiiksek olmasi
durumunda, bu etkinin $=.238; p<0.01’a yiikseldigi ve istatistiksel olarak anlamli hale
geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda, basari ihtiyaci arttik¢a siire¢ bazli

kontrollerin i¢ motivasyonu etkileme diizeyi artmaktadir.

Bagar1 ihtiyacit diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikt1 bazli kontroliin ig
motivasyon lizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=.014; p>0.05),

basar1 ihtiyacinmn yiikseldigi durumda bu etkinin distigi (f=-.040; p>0.05), ancak
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hala istatistiksel olarak anlamsiz oldugu goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda,
cikt1 bazli kontrollerin i¢ motivasyon Tlizerindeki etkisinde, basar1 ihtiyacinin

tlimlastirict degisken etkisinden bahsedilemez.

Basar1 ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig yonetimi kontrol
sistemlerinin satig performansina yonelik is gerilimi iizerindeki etkilerine yonelik
regresyon modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de
bagimli degisken satig performansina yonelik is gerilimi, bagimsiz degiskenler ise,
siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerdir. Regresyon analizi sonuglar1 tablo 3.40°da

goriilmektedir.

Tablo 3.40 Basari ihtiyacinmn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siire¢ Bazli ve
Cikt1 Bazli Kontrollerin Satis Performansima Yonelik Is Gerilimi Uzerindeki
Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Bagiml Degisken:
Model 1 Model 2 Model 3
Satis Performansina Satis Performansina Satis Performansina
Yonelik Is Gerilimi Yonelik s Gerilimi Yonelik s Gerilimi
Basar1 ihtiyac1 Diisiik | Basari Ihtiyac1 Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanim Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siire¢ Bazli Kontrol -0.214 -5.155 -0.163 2735 -0.296 -5.155
Cikt1 Bazli Kontrol -0.038 -0.915 0.011 0.187 -0.079 -1.375

" 0.01 diizeyinde anlamli

Basar1 ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin satig
performansina yonelik is gerilimi lizerindeki etkisi B=-.163; p<0.01 iken, basar1
ihtiyac1 yiikseldiginde, bu etkinin B=-.296; p<0.01’a diistiigii ve istatistiksel olarak
anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda, basar1 ihtiyaci arttik¢a
stire¢ bazli kontrollerin satig performansma yonelik is gerilimini etkileme diizeyi

azalmaktadir. Yani basar ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin satis performansina yonelik

is gerilimi lizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastirict etki yapmustir.

Bagar1 ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin satig
performansina yonelik is gerimi {lizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken
(B=.011; p>0.05), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin negatif yonde
(B=-.079; p>0.05) ancak hala

azaldig1 istatistiksel olarak anlamsiz oldugu
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goriilmektedir. Bu sonuglara gore, ¢ikt1 bazli kontrollerin satis performansina yonelik
is gerilimi tizerindeki etkisinde basar1 ihtiyacinin ilimlastirict degisken etkisinden

bahsedilemez.

3.9.7.3. Satis Eleman1 Isle Ilgili Yénelimlerinin Satis Elemani1 Davranis
Performansi Uzerindeki Etkilerinde Basari Ihtiyacinin Ilimlastirici Roliine

[liskin Regresyon Analizi Sonuglar1

Basar1 ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig elemani isle ilgili
yonelimlerinin satis elemani davranis performans: iizerindeki etkilerine yonelik
regresyon modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de
bagimli degisken satigs elemani1 davranis performansidir, bagimsiz degiskenler ise,
O0grenme yonelimi ve performans yonelimidir. Regresyon analizi sonuglar1 ise tablo

3.41°de verilmistir.

Tablo 3.41 Basari ihtiyacinm Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Satis Elemani
Isle ilgili Yonelimlerinin Satis Elemani Davranis Performans: Uzerindeki Etkilerine

Yonelik Regresyon Analizi

Bagiml Degisken:

Model 1
Satis Elemant
Davranig Performansi

Model 2
Satis Elemant
Davranig Performansi

Model 3
Satis Elemant
Davranig Performansi

Basar1 ihtiyaci Diisiik | Basar Hltiyam"Yﬁksek

(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustlinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Ogrenme Yénelimi 0.249 6.0817 0.176 2.952° 0.156 2.625°
Performans Yonelimi 0.254 6.186" 0.196 3.297 0.264 4.436'

" 0.01 diizeyinde anlamli

Bagar1 ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, 6grenme yoneliminin satig
elemant davranmig performansi tiizerindeki etkisi B=.176; p<0,01 iken, basari
ihtiyacinin ylikselmesi durumunda, bu etkinin B=.156; p<0,01’a distiigi ve
istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarmin basar1
ihtiyact ylikseldikce Ogrenme yOneliminin satis elemani davranmig performansini
etkileme diizeyi azalmaktadir. Yani bagar1 ihtiyaci, 6grenme yoneliminin satig elemani

davranig performans: iizerindeki etkisinde azalma ydniinde bir ilimlastirict etki

yapmuistir.
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Basar: ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, performans ydneliminin
satig eleman1 davranig performans: iizerindeki etkisi f=.196; p<0,01 iken, basar1
ihtiyacinin yiikselmesi durumunda, bu etkinin [=.264; p<0,01’a yiikseldigi ve
istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarmin basar1
ihtiyact ylikseldikce, performans yoneliminin satiy elemani davranig performansini
etkileme diizeyi artmaktadir. Bu bulgular dogrultusunda, basar1 ihtiyaci, performans
yoneliminin satig eleman1 davranis performansi lizerindeki etkisinde artig yoniinde bir

thimlastirict etki yapmustir.

3.9.7.4. Satis Elemani1 s Algilarmimn Satis Elemani Davranis Performansi
Uzerindeki Etkilerinde Basar1 Ihtiyacinin Ihmlastirict Roliine Iliskin Regresyon

Analizi Sonuglar1

Basar1 ihtiyacinin diisiik ve yiliksek olmast durumunda, satis elemani is
algilariin satis eleman1 davranis performansi iizerindeki etkilerine yonelik regresyon
modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli
degisken satis elemani davranig performansidir, bagimsiz degiskenler ise, yoneticiye
giiven, oOrgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satis performansina yonelik is gerilimidir.

Ilgili regresyon analizi sonuglari ise tablo 3.42’de goriilmektedir.

Tablo 3.42 Basari ihtiyacinm Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Satis Elemant s

Algilarinin Satis Elemani Davranis Performansi Uzerindeki Etkilerine Yonelik

Regresyon Analizi
Bagimli Degisken:
Model 1 Model 2 Model 3
Satig Eleman1 Davranis | Satig Elemani Davranis | Satig Elemani Davranis
Performansi Performansi Performansi
Basar1 ihtiyaci Diisiik | Basari Thtiyac1 Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B T B t B t
Y 6neticiye Giiven 0.123 2,662 0.044 0.681 0.184 2713
Orgiitsel Baglhhk 0.260 5.165 0.257 3.590" 0.057 0.785
I¢ Motivasyon 0.041 0.904 -0.004 -0.065 0.076 1.127
Satis Performansina
Yonelik Is Gerilimi -0.013 -0.299 -0.067 -1.103 -0.066 -1.024

"0.01 diizeyinde anlamli
™ 0.1 diizeyinde anlamh
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Basar1 ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, yoneticiye glivenin satis elemani
performanst lizerindeki etkisi pozitif ve istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=.044;
p>0.05), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda, bu etkinin arttig1 (3=.184; p<0.01) ve
istatistiksel olarak da anlamli hale geldigi goriilmektedir. Basar1 ihtiyaci, yoneticiye
giivenin satis eleman1 davranis performansi lizerindeki etkisinde artis yoniinde bir

thimlastiric etki yapmustir.

Basar1 ihtiyacinin diisiik oldugu satig elemanlarinda, orgiitsel baghligin satig
eleman1 davranig performansi tizerindeki etkisi pozitif ve istatistiksel olarak anlamli
iken (B=.257; p<0.01), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda, bu etkinin azaldigi
(B=.057; p>0.05) ve istatistiksel olarak anlamsiz hale geldigi goriilmektedir. Yani
basar1 ihtiyac1 diisiik olan satis elemanlarinda, Orgiitsel bagliligin satis elemani
davranig performansini, basar1 ihtiyaci yiiksek olanlara oranla daha fazla etkiledigini
sOyleyebiliriz. Basar1 ihtiyaci, orgiitsel baghiligin satig eleman1 davranis performansi

tizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlagtirici etki yapmustur.

Basar1 ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, i¢ motivasyonun satig elemani
davranis performansi iizerindeki etkisi negatif ve istatistiksel olarak anlamsiz iken
(B=-.004; p>0.05), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda, bu etkinin pozitif yonde
artt1ig1 (B=.076; p>0.05) ancak hala istatistiksel olarak anlamsiz oldugu goriilmektedir.
Beta katsayisinda bir artis olmasina ragmen, basar1 ihtiyaci yiiksek olan grupta, ic
motivasyonun satig elemani1 davranis performansi iizerindeki etkisi istatistiksel olarak

anlamsiz oldugu icin, basar1 ihtiyacinin ilimlastirici etkisinden bahsedilemez.

Basari ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, satig performansma yonelik
is geriliminin satis elemani davranis performansi iizerindeki etkisi negatif ve
istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=-.067; p>0.05), basar1 ihtiyacinin yiikseldigi
durumda, bu etkinin ¢ok az arttig1 (B=-.066; p>0.05) ancak hala istatistiksel olarak
anlamsiz oldugu goriilmektedir. Bu sonuglara gore, basar1 ihtiyacinin ilimlastirict bir

etkisi oldugundan bahsedilemez.
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3.9.8. Bagimsiz Degiskenlerin Bagimli Degisken Uzerindeki
Etkilerinde Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirici Rolii

Calismada yakin iligki ihtiyacinin 1limlastirict etkisi basari ihtiyacinda oldugu
gibi, alt- grup analizi (subgroup) ile test edilmistir. Bu amagla satis elemanlari, yakin
iliski ihtiyaci algisma gore iki gruba ayrilmistir. Aritmetik ortalamanin iizerindeki
degerlere sahip satis elemanlar1 yliksek yakin iliski ihtiyaci olanlar, aritmetik
ortalamanin altindaki degerlere sahip satis elemanlar1 ise, diisiik yakin iligki ihtiyaci
olanlar grubunu olusturmustur. Yakin iligki ihtiyacina gore orneklem iki gruba
ayrildiktan sonra, yliksek yakin iliski ihtiyaci ve diigiik yakim iliski ihtiyaci olan

gruplar i¢in ayr1 ayri regresyon analizleri gergeklestirilmistir.

3.9.8.1. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani Isle Ilgili
Yénelimleri Uzerindeki Etkilerinde Yakin iliski Ihtiyacinm Ihmlastirici Roliine

[liskin Regresyon Analizi Sonuglar1

Yakin iliski ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin satis elemani 6grenme yonelimi {izerindeki etkilerine yonelik
regresyon modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de
bagimli degisken 6grenme yonelimi, bagimsiz degiskenler ise, siire¢ bazli ve ¢ikt1

bazli kontrollerdir. Regresyon analizi sonuglar1 tablo 3.43’de goriilmektedir.

Tablo 3. 43 Yakin iliski Ihtiyacinmn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siireg

Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Ogrenme Y 6nelimi Uzerindeki Etkilerine Y&nelik

Regresyon Analizi
Bagimli Degisken
~ Model 1 ~ Model 2 _ Model 3
Ogrenme Yo6nelimi Ogrenme Yo6nelimi Ogrenme Yo6nelimi
Yakn iliski iht. Diisiik | Yakin Iliski Iht. Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siireg Bazli Kontrol 0.348 8.727 0.429 7.071° 0.189 3.492°
Cikt1 Bazli Kontrol 0.018 0.439 -0.022 -0.367 0.035 0.647

" 0.01 diizeyinde anlaml

Yakin iligki ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin

ogrenme yonelimi iizerindeki etkisi f=.429; p<0.01 iken,

yakin iligki ihtiyacinin
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yiikseldigi durumda ise, bu etkinin f=.189; p<0.01’a diistiigii ve istatistiksel olarak
anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarinin yakin iliski ihtiyaci
yiikseldikge, slirec bazli kontrollerin 6grenme yOnelimini etkileme diizeyi
diismektedir. Yakin iliski ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin 6grenme yonelimi

tizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlagtirici etki yapmustur.

Yakin iligki ihtiyact diisilk olan satis elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin
O0grenme yonelimi lizerindeki etkisi negatif ve istatistiksel olarak anlamsiz iken
(B=-.022; p>0.05), yakm iliski ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin pozitif
yonde arttigr (B=.035; p>0.05) ancak hala istatistiksel olarak anlamsiz oldugu
goriilmektedir. Beta katsayisinda bir artiy olmasma ragmen, yakim iliski ihtiyaci
yiikksek olan grupta ¢ikt1 bazli kontrolin Ogrenme yonelimi iizerindeki etkisi
istatistiksel olarak anlamsiz oldugu i¢in, yakin iliski ihtiyacinin, ¢ikt1 bazli kontroliin

Ogrenme yonelimi lizerindeki etkisinde ilimlagtirici degisken etkisinden bahsedilemez.

Tablo 3. 44 Yakin iliski Ihtiyacinm Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siireg
Bazl1 ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Performans Y&nelimi Uzerindeki Etkilerine

Yonelik Regresyon Analizi

Bagimli Degisken
Model 1 Model 2 Model 3
Performans Yonelimi Performans Yonelimi Performans Yonelimi

Yakn iligki iht. Diisiik | Yakin Iliski Iht. Yiiksek

(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siire¢ Bazli Kontrol 0.344 8.613 0.308 4.833" 0.284 5.380°
Cikt1 Bazli Kontrol 0.034 0.846 -0.032 -0.501 0.047 0.889

" 0.01 diizeyinde anlamli

Yakin iligki ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin
performans yonelimi tizerindeki etkisi 3=.308; p<0.01 iken, yakin iligki ihtiyacinin
yiikseldigi durumda ise bu etkinin f=.284; p<0.01’a diistiigli ve istatistiksel olarak
anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarinin yakin iliski ihtiyaci
yiikseldikge, siire¢ bazli kontrollerin performans ydnelimini etkileme diizeyi

diismektedir. Yakin iliski ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin performans ydnelimi

tizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastirici etki yapmustur.
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Yakin iligki ihtiyaci diigsiik olan satig elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin
performans yonelimi iizerindeki etkisi negatif ve istatistiksel olarak anlamsiz iken
(B=-.032; p>0.05), yakm iliski ihtiyacinmn yiikseldigi durumda bu etkinin pozitif
yonde arttigi (=.047; p>0.05), ancak hala istatistiksel olarak anlamsiz oldugu
goriilmektedir. Beta katsayisinda bir artis olmasina ragmen, yakin iligki ihtiyaci
yiikksek olan grupta ¢ikti bazli kontroliin performans yonelimi iizerindeki etkisi
istatistiksel olarak anlamsiz oldugu i¢in, yakin iliski ihtiyacinin, ¢ikt1 bazl kontroliin
performans yonelimi iizerindeki etkisinde

tlimlastirict  degisken etkisinden

bahsedilemez.

3.9.8.2. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani s Algilari
Uzerindeki Etkilerinde Yakin iliski Ihtiyacinin Ilmlastirici Roliine Iliskin

Regresyon Analizi Sonuglart

Yakin iliski ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin yOneticiye giiven lizerindeki etkilerine yonelik regresyon
modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli
degisken yoOneticiye giiven, bagimsiz degiskenler ise, siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazl

kontrollerdir. Regresyon analizi sonuglar1 tablo 3.45°de goriilmektedir.

Tablo 3. 45 Yakin Iliski ihtiyacinm Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siireg
Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Y&neticiye Giiven Uzerindeki Etkilerine Y&nelik

Regresyon Analizi
Bagimli Degisken
Model 1 Model 2 Model 3
Yoneticiye Giiven Yoneticiye Giiven Yoneticiye Giiven

Yakin Iligki Tht. Diisiik | Yakin Iligki Iht. Yiiksek

(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siireg Bazli Kontrol 0.314 7.855 0.372 6.045 0.200 3.731
Cikt1 Bazli Kontrol 0.119 2.990" 0.098 1.587 0.114 2.126"

70.01 diizeyinde anlamli
™ 0.05 diizeyinde anlamli

Yakin iligki ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin
yoneticiye giiven tizerindeki etkisi $=.372; p<0.01 iken, yakin iliski ihtiyacinin

yiikseldigi durumda ise bu etkinin f=.200; p<0.01’a diistiigli ve istatistiksel olarak
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anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarinin yakin iliski ihtiyaci
yiikseldikge, siire¢ bazli kontrollerin yoneticiye giiveni etkileme diizeyi diismektedir.
Yakin iligki ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin yoneticiye giiven iizerindeki etkisinde

azalma yOniinde bir ilimlastiric1 etki yapmigtir.

Yakin iligki ihtiyact diisilk olan satis elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin
yoneticiye gliven lizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken (=.098; p>0.05),
yakin iligki ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin arttig1 (f=.114; p<0.05) ve
istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda,
yakin iligki ihtiyac arttikca, ¢ikt1 bazli kontrollerin yoneticiye giiveni etkileme diizeyi
artmaktadir. Yani yakin iligki ihtiyaci, ¢ikti bazli kontrollerin yoneticiye giliven

tizerindeki etkisinde artig yoniinde bir ilimlastiric etki yapmustir.

Yakin iligki ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin orgiitsel baglilik iizerindeki etkilerine yonelik regresyon modeli
olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli degisken
orgilitsel baglilik, bagimsiz degiskenler ise, slire¢ bazli ve ¢ikti1 bazli kontrollerdir.

Regresyon analizi sonuglari tablo 3.46’da goriilmektedir.

Tablo 3.46 Yakin iliski Thtiyacnn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siirec
Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Orgiitsel Baglilik Uzerindeki Etkilerine Y&nelik

Regresyon Analizi
Bagimli Degisken
Model 1 Model 2 Model 3
Orgiitsel Baglilik Orgiitsel Baglhhk Orgiitsel Baglhihk

Yakn iliski iht. Diisiik | Yakin Iliski Iht.Yiiksek

(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanim Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siire¢ Bazli Kontrol 0.355 9.037 0.350 5.623" 0.274 5.209°
Cikt1 Bazli Kontrol 0.116 2,946 0.086 1.383 0.116 2206

70.01 diizeyinde anlamli
™ 0.05 diizeyinde anlamli

Yakin iliski ihtiyacinin diisik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli

kontroliin orgiitsel baglilik {iizerindeki etkisi f=.350; p<0.01 iken,

yakin iligki

ihtiyacinin yiiksek olmast durumunda, bu etkinin p=.274; p<0.01’a distigi ve
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istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Yakin iligki ihtiyaci, siire¢ bazli
kontrollerin 6rgiitsel baglilik tizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastiric1 etki

yapmuistir.

Yakin iligki ihtiyact diisilk olan satis elemanlarinda, ¢ikt1 bazli kontroliin
orgiitsel baglilik tizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=.086; p>0.05),
basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin arttigi (f=.116; p<0.05) ve
istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda,
yakin iligki ihtiyact arttikca ¢ikti bazli kontrollerin orgiitsel baglilig1 etkileme diizeyi
artmaktadir. Yani yakin iligki ihtiyaci, c¢ikt1 bazli kontrollerin orgiitsel baglilik

tizerindeki etkisinde artig yoniinde bir ilimlastirict etki yapmustir.

Yakin iliski ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin i¢ motivasyon iizerindeki etkilerine yonelik regresyon modeli
olusturulmustur. Olusturulan ii¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli degisken i¢
motivasyon, bagimsiz degiskenler ise, siire¢ bazli ve c¢ikti bazli kontrollerdir.

Regresyon analizi sonuglari tablo 3.47°de goriilmektedir.

Tablo 3.47 Yakin iliski Thtiyacnn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siirec
Bazl1 ve Cikt1 Bazli Kontrollerin i¢ Motivasyon Uzerindeki Etkilerine Y®6nelik

Regresyon Analizi
Bagiml Degisken:
~ Model 1 ~ Model 2 - Model 3
I¢ Motivasyon I¢ Motivasyon I¢ Motivasyon

Yakn iligki iht. Diisiik | Yakin liski Hﬁ:Yﬁksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)

Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siire¢ Bazli Kontrol 0.220 5.299" 0.186 2.821 0.163 2.988"
Cikt1 Bazli Kontrol -0.011 -0.266 -0.071 -1.073 0.001 0.016

" 0.01 diizeyinde anlamli

Yakin iligki ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin
ic motivasyon tizerindeki etkisi B=.186; p<0.01 iken, yakimn iligki ihtiyacinin
yiikselmesi durumunda, bu etkinin B=.163; p<0.01’a distiigli ve istatistiksel olarak
anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda, yakin iligki ihtiyaci

arttikca siire¢ bazli kontrollerin i¢ motivasyonu etkileme diizeyi diismektedir.
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Yakin iliski ihtiyaci diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikti bazli kontroliin ig¢
motivasyon iizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamsiz iken (B=-.011; p>0.05),
basar1 ihtiyacinin yiikseldigi durumda bu etkinin yiikseldigi (f=-.001; p>0.05), ancak
hala istatistiksel olarak anlamsiz oldugu goriilmektedir. Bu sonuclara gore, ¢ikt1 bazl
kontrollerin i¢ motivasyon iizerindeki etkisinde, yakin iliski ihtiyacmin ilimlastirict

degisken etkisinden bahsedilemez.

Yakin iligki ihtiyacinin diigiik ve yiiksek olmasi durumunda, satis yonetimi
kontrol sistemlerinin satig performansma yonelik is gerilimi iizerindeki etkilerine
yonelik regresyon modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde
de bagimli degisken satis performansina yonelik is gerilimi, bagimsiz degiskenler
ise, stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerdir. Regresyon analizi sonuglari tablo 3.48’de

goriilmektedir.

Tablo 3.48 Yakin iliski Thtiyacinn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Siirec
Bazl1 ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Satis Performansia Yonelik Is Gerilimi Uzerindeki

Etkilerine Y0onelik Regresyon Analizi

Bagimli Degisken
Model 1 Model 2 Model 3
Satig Performansina Satig Performansina Satig Performansina
Yonelik Is Gerilimi Yonelik Is Gerilimi Yonelik s Gerilimi
Yakn iliski iht. Diisiik | Yakin Iliski Iht.Yiiksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanim Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B t B t
Siireg Bazli Kontrol -0.214 -5.155" -0.048 -0.725 -0.298 -5.644"
Cikt1 Bazli Kontrol -0.038 -0.915 -0.111 -1.664" 0.032 0.610

" 0.01 diizeyinde anlamli
™ 0.1 diizeyinde anlamh

Yakin iliski ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, siire¢ bazli kontroliin
satig performansina yonelik is gerilimi tizerindeki etkisi f=-.048; p>0.05 iken, basar1
ihtiyac1 yiikseldiginde, bu etkinin B=-.296; p<0.01’a diistiigii ve istatistiksel olarak
anlamli hale geldigi goriilmektedir. Bu bulgular dogrultusunda, yakin iligki ihtiyaci
arttikca siire¢ bazli kontrollerin satis performansina yonelik ig gerilimini etkileme
diizeyi azalmaktadir. Yani yakim iligki ihtiyaci, siire¢ bazli kontrollerin satis
performansina yonelik is gerilimi iizerindeki etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastirici

etki yapmustir.
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Yakin iligki ihtiyact diisiik olan satis elemanlarinda, ¢ikt1 bazli kontroliin satig
performansina yonelik is gerimi iizerindeki etkisi f=-.111; p<0.1 iken, yakin iligki
ihtiyac1 arttiginda bu etkinin negatif yonde azaldigi (B=.032; p>0.05) ancak
istatistiksel olarak anlamsiz oldugu goriilmektedir. Bu sonuglara gore, ¢ikti bazli
kontrollerin satig performansina yonelik is gerilimi iizerindeki etkisinde yakin iligki

ihtiyacinin ilimlastirict bir etkisinin olmadigi sdylenebilir.

3.9.8.3. Satis Eleman1 Isle Ilgili Yénelimlerinin Satis Elemani1 Davranis
Performansi Uzerindeki Etkilerinde Yakin iliski Thtiyacinin Ilimlastirict Roliine

[liskin Regresyon Analizi Sonuglar1

Yakin iligki ihtiyaciin disiik ve yiiksek olmasi durumunda, satis elemani igle
ilgili yonelimlerinin satig eleman1 davranig performansi iizerindeki etkilerine yonelik
regresyon modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de
bagimli degisken satig elemani1 davranis performansidir, bagimsiz degiskenler ise,
O0grenme yonelimi ve performans yonelimidir. Regresyon analizi sonuglar1 ise tablo

3.49°da verilmistir.

Tablo 3.49 Yakin iliski Ihtiyacinn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Satis
Eleman Isle Tlgili Yonelimlerinin Satis Elemani Davranis Performansi Uzerindeki

Etkilerine Yonelik Regresyon Analizi

Bagimli Degisken

Model 1
Satis Elemant

Model 2
Satis Elemant

Model 3
Satis Elemant

Davranig Performansi

Davranig Performansi

Davranig Performansi

Yakn iliski iht. Diisiik | Yakmn iliski iht.Yiiksek

(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)
Bagimsiz Degiskenler B t B T B t
Ogrenme Y6nelimi 0.249 6.081 0.276 4326 0.184 3.352
Performans Y6nelimi 0.254 6.186" 0.220 3.444 0.203 3.704"

"0.01 diizeyinde anlamli

Yakin iligki ihtiyacinin diisiik oldugu satig elemanlarinda, 6grenme yoneliminin

satig eleman1 davranig performans: iizerindeki etkisi f=.276; p<0,01 iken,

basar1

ihtiyacinin  ylikselmesi durumunda, bu etkinin B=.184; p<0,01’a distiigi ve

istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarmin yakm iliski
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ihtiyac1 ylikseldikce Ogrenme yOneliminin satis elemani davranis performansini

etkileme diizeyi azalmaktadir.

Yakin iligki ihtiyacinin diistik oldugu satis elemanlarinda, performans
yoneliminin satis elemani davranis performansi tizerindeki etkisi f=.220; p<0,01 iken,
yakin iligki ithtiyacinin yilikselmesi durumunda, bu etkinin =.203; p<0,01’a diistiigii
ve istatistiksel olarak anlamli hale geldigi goriilmektedir. Satis elemanlarmin yakin
iliski ihtiyac1 yiikseldikge performans yoOneliminin satiy elemanm1 davranig
performansini etkileme diizeyi azalmaktadir. Bu bulgular dogrultusunda, yakin iligki
ihtiyaci, performans yoneliminin satig elemani davranig performansi iizerindeki

etkisinde azalig yoniinde bir 1limlastirict etki yapmugtir.

3.9.8.4. Satis Elemani s Algilarmimn Satis Elemani Davranis Performansi
Uzerindeki Etkilerinde Yakin iliski Ihtiyacinin Ilmlastirici Roliine Iliskin

Regresyon Analizi Sonuglart

Yakin iliski ihtiyacinin diisiik ve yiiksek olmasi durumunda, satig elemani is
algilarin satis eleman1 davranis performansi tizerindeki etkilerine yonelik regresyon
modeli olusturulmustur. Olusturulan {i¢ ayr1 regresyon modelinde de bagimli
degisken satis elemani davranig performansidir, bagimsiz degiskenler ise, yoneticiye
giiven, oOrgiitsel baglilik, i¢ motivasyon ve satis performansina yonelik is gerilimidir.

Ilgili regresyon analizi sonuglari ise tablo 3.50°de goriilmektedir.
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Tablo 3.50 Yakin iliski Ihtiyacmnn Diisiik ve Yiiksek Olmas1 Durumunda, Satis
Eleman: Is Algilarinm Satis Eleman1 Davranis Performansi Uzerindeki Etkilerine

Yonelik Regresyon Analizi

Bagimli Degisken
Model 1 Model 2 Model 3
Satis Elemant Satis Elemant Satis Elemant

Davranig Performansi Davranis Per_forman51 Davranis Performansi
Yakin Iligki Tht.Diisiik | Yakm Iliski Hﬁ..Yﬁksek
(Ortalamanin Altinda) | (Ortalamanin Ustiinde)

Bagimsiz Degiskenler B t B t B t

Y 6neticiye Giiven 0.123 26627 0.262 3.701° 0.016 0.263
Orgiitsel Baglihik 0.260 5.165 0.293 4.009 0.155 2328
I¢c Motivasyon 0.041 0.904 -0.113 -1.642 0.101 1.6937"
Satig Performansina

Yonelik is Gerilimi -0.013 -0.299 0.099 1.554 -0.084 -1.439

7 0.01 diizeyinde anlamli
™ 0.05 diizeyinde anlamli
0.1 diizeyinde anlaml

Yakin iligki ihtiyaci diisiikk olan satig elemanlarinda, ydneticiye gilivenin satig
eleman1 davranig performans: tizerindeki etkisi pozitif ve istatistiksel olarak anlamli
iken (B=.262; p<0.01), yakin iliski ihtiyacinin yiikseldigi durumda, bu etkinin
azaldigr (B=.016; p>0.05) ve istatistiksel olarak da anlamsiz hale geldigi
goriilmektedir. Yakm iligki ihtiyaci, yoneticiye gilivenin satiy elemani davranig

performansi iizerindeki etkisinde azalig yoniinde bir ilimlastirici etki yapmastir.

Yakin iliski ihtiyacinin diigiikk oldugu satis elemanlarinda, orgiitsel bagliligin
satig elemani davranig performansi tizerindeki etkisi f=.293; p<0.01 iken, basari
ihtiyaciin ylikseldigi durumda, bu etkinin azaldig1 (B=.155; p<0.05) goriilmektedir.
Yakin iliski ihtiyaci, orgiitsel bagliligin satis elemani davranis performansi iizerindeki

etkisinde azalma yoniinde bir ilimlastirict etki yapmustir.

Yakin iligki ihtiyac1 diisilk olan satig elemanlarinda, i¢ motivasyonun satis
eleman1 davranis performansi iizerindeki etkisi negatif ve istatistiksel olarak anlamsiz
iken (B=-.113; p>0.05), yakin iligki ihtiyacinin yiikseldigi durumda, bu etkinin pozitif
yonde arttigi (B=.101; p<0.05) ve istatistiksel olarak anlamli hale geldigi
goriilmektedir. Yakim iliski ihtiyaci, i¢ motivasyonun satig elemant davranig

performansi iizerindeki etkisinde artig yoniinde bir 1limlastirict etki yapmustir.
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Yakin iligki ihtiyacinin diisiik oldugu satis elemanlarinda, satis performansina
yonelik is geriliminin satig eleman1 davranis performansi tlizerindeki etkisi pozitif ve
istatistiksel olarak anlamsiz iken (=.099; p>0.05), yakin iliski ihtiyacinin yiikseldigi
durumda, bu etkinin negatif 6nde azaldig1 (B=-.084; p>0.05) ancak hala istatistiksel
olarak anlamsiz oldugu goriilmektedir. Bu sonuglara gore, yakin iliski ihtiyacinin

tlimlastirict bir etkisi oldugundan bahsedilemez.

Aragtirma kapsaminda incelenen tiim bagimsiz degiskenlerin bagimli degisken
tizerindeki etkilerinde, basar1 ihtiyacinin ve yakin iligki ihtiyacinin ilimlastiric1 rolii

sekillerle gosterilerek asagida 6zetlenmistir.
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Siire¢ bazl
kontrol

Ogrenme
yonelimi

Cikt1 bazli
kontrol

Sekil 3.3 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Ogrenme Yénelimi Uzerindeki
Etkilerinde Basari Ihtiyac1 ve Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii

Siire¢ bazl
kontrol

Performans
yonelimi

Cikt1 bazli
kontrol

Sekil 3.4 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Performans Yénelimi Uzerindeki

Etkilerinde Basari Ihtiyac1 ve Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii
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Sekil 3.5 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Y éneticiye Giiven Uzerindeki
Etkilerinde Basari Ihtiyac1 ve Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii

Siire¢ bazl
kontrol

Orgiitsel
baglilik

‘BZ}SHH Yakin iliski
ihtiyaci ihtiyact

T

Cikt1 bazli
kontrol

Sekil 3.6 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Orgiitsel Baglilik Uzerindeki
Etkilerinde Basari Ihtiyac1 ve Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii
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Sekil 3.7 Siire¢ Bazli ve Cikt1 Bazli Kontrollerin I¢ Motivasyon Uzerindeki
Etkilerinde Basari Ihtiyac1 ve Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii

Siire¢ bazl
kontrol

Is gerilimi

Basar1
ihtiyaci

Cikt1 bazli
kontrol

Sekil 3.8 Siire¢ Bazl1 ve Cikt1 Bazli Kontrollerin Is Gerilimi Uzerindeki Etkilerinde
Basar1 [htiyaci ve Yakin Iliski Ihtiyacmnin Ilmlastirict Rolii
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Sekil 3.9 Satis Eleman Isle Ilgili Yénelimlerinin Satis Elemani Performansi

Uzerindeki Etkilerinde Basar1 Ihtiyac1 ve Yakin iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii

Y Oneticiye
gliven

Orgiitsel
baglilik

Satis elemani

ihtiyact performanst

Yakin iliski
ihtiyaci

I¢

motivasyon

Is gerilimi

Sekil 3.10 Satis Elemani Is Algilarinin Satis Elemani Performans: Uzerindeki
Etkilerinde Basari Ihtiyac1 ve Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirict Rolii
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4. SONUC, DEGERLENDIRME VE ONERILER

Bu boliimde, arastirma kapsaminda gerceklestirilen istatistiksel analizler ile
elde edilen sonuglar, literatliirdeki benzer c¢alismalar ile baglantilar kurularak
Ozetlenmekte, bu  baglamda  asagida  belirtilen  arastirma  sorular1

cevaplandirilmaktadir:

1. Satis yonetimi kontrol sistemleri, satig elemani isle ilgili yonelimlerini nasil
etkilemektedir?

2. Satig yoOnetimi kontrol sistemleri, satis elemani is algilarin1 nasil
etkilemektedir?

3. Satis yonetimi kontrol sistemleri, satig elemani davranig performansini nasil
etkilemektedir?

4. Satig elemant isle ilgili yonelimleri ile satig elemani davranig performansi
iliskisi nedir?

5. Satis eleman is algilari ile satis elemani davranis performansi iliskisi nedir?

6. Satis elemant ise yaklasim 6zellikleri ile satis eleman1 davranis performansi
iliskisi nedir?

7. Satis yonetimi kontrol sistemlerinin satis elemani isle ilgili yonelimleri
iizerindeki etkisinde, satis elemani ise yaklasim Ozelliklerinin 1limlastirici
rolii var midir?

8. Satig yOnetimi kontrol sistemlerinin satig elemani is algilar1 iizerindeki
etkisinde, satis elemant ise yaklasim 6zelliklerinin 1limlastirict rolii var midir?

9. Satis elemant isle ilgili yonelimlerinin satis elemani davranig performansi
iizerindeki etkisinde, satis elemani ise yaklasim Ozelliklerinin 1limlastirici
rolii var midir?

10. Satis elemani ig algilarinin satig elemani davranis performans: iizerindeki

etkisinde, satis elemant ise yaklasim 6zelliklerinin 1limlastirici rolii var midir?

Aragtirmanin sonucunda elde edilen bulgulara ve arastirma hipotezlerinin kabul
ve red durumlarina gore olusturulmus yapisal modelin son durumu sekil 3.2°de
goriilmektedir. Bu model, satig yonetimi kontrol sistemleri ile satig elemaninin isle

ilgili yonelimleri, i algilar1 ve satig elemani davranig performansi arasindaki
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iliskiler agisindan varilan temel sonuglar1 gostermektedir. Model ayrica, satig
elemaninin igle ilgili yonelimlerinin, is algilarinin ve ise yaklasim ozelliklerinin satig
eleman1 davranis performansi iizerindeki etkilerine iligkin temel sonuclar ile satig
elemant ige yaklagim ozelliklerinin bu iligkilerdeki 1limlagtiric1 etkisini de ortaya

koymaktadir.

Yine bu bolimiin sonunda arastrmada elde edilen bulgular 1s18inda, satis
yoneticileri i¢in uygulamaya yonelik, gelecekte bu konuda ¢alisma yapacak

aragtirmacilara da arastirmaya yonelik dneriler sunulmaktadir.
4.1. Bulgularin Ozeti

Analizler sonucunda elde edilen bulgular 1s181inda, bu bolimde degiskenlerin
birbirleri iizerindeki etkileri tek tek ortaya konmus, Onceki arastirmalarin

sonuglariyla kiyaslamali olarak degerlendirmeler yapilmstir.

4.1.1. Satis Yoénetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani Isle

Ilgili Yonelimleri Uzerindeki Etkileri

Aragtirmada ileri siiriilen hipotezleri test etmek iizere kurulmus olan regresyon
modelleri 6nemli bulgular ortaya koymaktadir. Arastrma kapsaminda siire¢ bazli ve
cikt1 bazli kontrollerin, satis elemani isle ilgili yonelimleri (6grenme yonelimi ve
performans yonelimi) lizerindeki etkisi test edilmeye calisilmis ve literatiirii destekler

nitelikte bilgilere ulasilmistir.

Ogrenme yonelimi olan satis elemanlari, satis yetenek ve becerilerini siirekli
olarak gelistirmek konusunda giiclii bir istege sahiptirler; onlar basar1 kosullarini,

yeteneklerini gelistirme firsatlar1 olarak goriirler.

Siire¢ bazli kontrol sistemini uygulayan yoneticiler, daha ¢ok bir kog¢ gibidir.
Boyle bir satig yonetici, satis elemanlarmin davraniglarinin kalitesini artiran beceri ve
yeteneklerin (6rnegin goriisme becerileri, satis kapatma becerileri) gelistirilmesi

iizerine odaklanmaktadir. Beceri ve yetenekler iizerinde odaklanmak, satig
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elemanlarinin siiregsel bilgilerini artirmakta, boylelikle onlarin bir isi yerine getirmek

icin daha iyi yollar1 6grenmelerini saglamakta ve onlar1 motive etmektedir.

Performans yoOnelimi altinda satig elemanlari, yonetici ve c¢aligma
arkadaglarindan becerileri ve yetenekleriyle ilgili olumlu degerlendirmeler almaya
calismaktadirlar. Satis elemanlarina beceri ve yeteneklerini gelistirmek igin rehberlik
etme, yoneticilerin satis elemanlarinin yeteneklerini degerlendirmek i¢in zaman
ayrrmalarint ve ¢aba gostermelerini gerektirmektedir. Bu sekilde zaman ayirma ve
caba gosterme, yOneticilerin satis elemanlarinin bireysel olarak giiclii ve zayif
yonlerinin farkinda olmasini ve onlara yararh tavsiyeler, bilgi ve ipuclar1 sunmalarmi

saglar. Boylelikle de satis elemanlarinin performans yonelimi artis gostermektedir.

Aragtirmada gerceklestirilen korelasyon analizi sonucunda, siire¢ bazl
kontrollerin hem 6grenme yonelimi ile hem de performans yonelimi ile pozitif yonde
iliskili oldugu ortaya konmustur. Bu durum literatiirdeki benzer ¢aligmalar1 destekler

niteliktedir (Stathakopoulos, 1996, p. 10; Kohli et al., 1998, p. 270).

Literatiirdeki ¢aligmalarin ve ileri siirmiis oldugumuz hipotezlerin aksine, ¢ikt1
bazli kontrollerin 6grenme yonelimi ve performans ydnelimi iizerinde pozitif yonde
anlamli bir etkisinin bulunmadigr ortaya ¢ikmistir. Bu sonucun nedenlerinin

anlagilabilmesi i¢in daha fazla arastirma yapilmasi yararl olacaktir.

4.1.2. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani Is

Algilar1 Uzerindeki Etkileri

Aragtirmada ileri siiriilen hipotezleri test etmek iizere kurulmus olan regresyon
modelleri 6nemli bulgular ortaya koymaktadir. Siire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin,
satig elemaninin i algilarindan yoneticiye giiven tlizerindeki etkisine yonelik olarak
uygulanan regresyon analizi sonuglari incelendiginde, siire¢ bazli kontrollerin
yoneticiye giiven ile pozitif yonde iligkili oldugu goriilmektedir. Bu sonug, bugiine
kadar bu konuda yapimis diger arastirmalarin sonuglarini da desteklemektedir

(Oliver and Anderson, 1994, p. 54; Atuahene- Li and Gima, 2002, p. 73).
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Yoneticiye giiven, satis elemaninin yoneticisini iyi niyetli olarak algilama ve
yoneticinin satig elemanmin iyiligi ile gercekten ilgili olduguna ve ihtiyaclarma
yeterli ilgi gosterdigine inanma derecesi olarak tanimlanmaktadir. Yoneticiye giiven,
yoneticinin satis elemanina olan duygusal bagi ya da bagliligina ima etmektedir

(Atuahene — Gima and Li, 2002, p. 63).

Stire¢ bazli kontrol, ¢ikt1 iiretme baskisini azaltmaktadir, c¢ilinkii satig
elemanidan ziyade Orgiit, performans riskinin biiyiik bir bolimiinii istlenmektedir.
Ayrica, siire¢ bazli kontrol, yOneticinin satig elemanima yonelik ilgi, 6zen ve

destegine iliskin 6nemli katkilar da saglamaktadir.

Daha 6nce bu konuda yapilmis olan arastrmalarin sonuglarini destekler
nitelikte olarak bu ¢alismada da, silire¢ bazli kontroliin yoneticiye giliven lizerinde

etkili bir faktor oldugu goriilmektedir.

Arastirmanin sonuglari, literatlirdeki ¢alismalarin ve ileri slirmiis oldugumuz
hipotezlerin aksine, ¢ikt1 bazli kontroliin yoneticiye giiven iizerinde negatif yonde

anlamli bir etkisinin bulunmadigini ortaya ¢ikmuistir.

Orgiitsel baglilik, satis elemanlarmin firmalarinin deger, inang ve hedeflerini
kabul etme, firmanin hedefleri dogrultusunda yiiksek diizeyde caba gostermeye
istekli olma ve Orgiitte kalmaya hevesli olma derecesini ifade etmektedir (Dubinski et
al., 2002, p. 594). Satig elemanlarmin orgilite baghligi, onlarin Orgiite olan

sadakatlerinin gii¢liiliigline isaret etmektedir.

Stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrollerin, orgiitsel baglilik tizerindeki etkisine
yonelik olarak uygulanan regresyon analizi sonuglari incelendiginde, hem siire¢ bazl
kontroliin hem de ¢ikt1 bazli kontroliin 6rgiitsel baglilik {izerinde pozitif yonde etkili
oldugu goriilmektedir. Ancak standart beta () katsayilar1 kiyaslandiginda, siireg
bazli kontroliin ¢ikt1 bazli kontrolden Orgiitsel baghlik iizerinde daha fazla etkili
oldugu goriilmektedir. Bu sonug, bugiine kadar bu konuda yapilmis diger
arastirmalarin sonuglarin1 da desteklemektedir (Anderson and Oliver, 1987, p. 85;

Cravens et al., 1993, p. 48; Oliver and Anderson, 1994, p. 62).
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Satis yonetiminde satis elemani motivasyonunun 6nemli oldugu uzun siireden
beri kabul gérmektedir (Anderson and Oliver, 1987; Chowdhury, 1993; Dubinsky et
al., 1994; Walker et al., 1997, Miao et al., 2007, p. 1).

I¢ motivasyon, bireyin iyi performans gdstermesinin sonucu olarak siibjektif
duygularla motive olma derecesidir. I¢sel olarak motive olan bir birey, yeterlilik,
kisisel gelisim ve kisisel kontrol duygular1 gibi kisinin yonetimindeki 6diillerden

dolay1 bir gorevi yerine getirir (McClelland, 1961; Duxbury et al. 1996, p. 48).

I¢ motivasyon, satis eleman1 temellidir. Ozellikle igsel olarak motive olan satis
elemanlari, daha iist diizeydeki ddiilleri elde etmeyi istedikleri i¢in istege bagli caba

ortaya koymaktadirlar.

Daha 6nce bu konuda yapilmis olan arastirmalarin (Anderson and Oliver, 1987,
p. 86; Cravens et al., 1993, p. 48; Oliver and Anderson, 1994, p. 62; Stathakopoulos,
1996, p. 10; Baldauf et al., 2002, p. 596) sonuglarin1 destekler nitelikte olarak bu
calismada da, siire¢ bazli kontroliin i¢ motivasyon iizerinde pozitif yonde etkili
oldugu goriilmektedir. Buna karsin bizim c¢aliymamizda, ¢ikt1 bazli kontrol ile i¢

motivasyon arasimda anlaml bir iligski olmadig1 ortaya ¢ikmustir.

Kontroller, satis yoneticileri i¢in pozitif ¢iktilar iiretmek icin uygulansa da,
kullanimda olan kontrollerden negatif ¢iktilar da dogabilir (Jaworski and Mclnnis,
1989, p. 407). Uygulanmakta olan kontrollerin negatif sonuglarina isaret eden

kavramlarin baginda da is gerilimi gelmektedir.

Daha once de acikladig1 gibi, is gerilimi, bireyin isle ilgili konularda psikolojik
olarak rahatsiz olma derecesidir. Uzun siireli ve yiiksek diizeydeki is gerilimi, satig
elemanlarinda c¢esitli fonksiyonel olmayan tepkilere (gerilim kaynagindan uzak
durma, gerileme neden olan olgu ya da bireye tepki vermede gecikmeler, geri
cekilme, duygular1 bastirma, bahane bulma, saghigmn bozulmasi ve alkolizm) yol

acabilir. (Kelly and Hise, 1980, p. 124).

Stire¢ bazli kontrollerin, satig performansma yonelik is gerilimi iizerindeki

etkisine yonelik olarak uygulanan regresyon analizi sonuglar1 incelendiginde, siire¢
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bazli kontroliin satig performansina yonelik is gerilimi lizerinde negatif yonde etkili
oldugu goriilmektedir. Elde ettigimiz sonug, bugiine kadar bu konuda yapilmis diger
arastirmalarin sonuglarini da destekler niteliktedir (Jaworski and Mclnnis, 1989, p.
409; Challagalla, 1997, p. 162). Ancak analiz sonuglarina gore, ¢ikt1 bazli kontrol ile
satig performansma yonelik is gerilimi arasinda anlamli bir iligki olmadigi

goriilmektedir.

4.1.3. Satis Yonetimi Kontrol Sistemlerinin Satis Elemani

Davranis Performansi Uzerindeki Etkileri

Stire¢ bazli ya da ¢ikt1 bazli kontrole 6nem vermelerine bagl olarak, satis
yoneticilerinin faaliyetlerinin satig elemani davranis performansi iizerinde etkileri

bulunmaktadir.

Geleneksel olarak, satig yoOneticileri satis eleman1 performansmi
degerlendirmede, temelde satis sonuglarina (g¢iktilar) 6nem vermistir. Bununla
birlikte satig yoneticilerinin, satig elemanlarinin takim ve miisteri iligkileri olusturma
faaliyetleri ile satis sonuglarinin éneminin farkina vardikg¢a, davranig performansina
geemiste oldugundan daha fazla Oonem vermektedir. Sonuglar Snemlidir, ancak
yoneticiler, ayn1 zamanda satig elemanmin satig ¢iktilarini olusturan davranigini

(girdi) da izlemektedir (Piercy et al., 2004, p. 36).

Stire¢ bazli kontrolii uygulayan satis yOneticilerinin, ¢ikt1 bazli kontrolii
uygulayan yoneticilere kiyasla, gézleme ve yonlendirme faaliyetleriyle daha fazla
ilgilendikleri, satiy elemanlarini satis sonuclarindan daha siibjektif ve karmasik
Olctimlerle degerlendirdikleri ve daha yiiksek diizeylerde sabit iicret kullandiklar1

goriilmektedir.

Arastirma kapsaminda siire¢ bazli ve ¢ikti bazli kontrollerin, satis elemani
davranis performans: iizerindeki etkisi test edilmeye calisilmis ve siire¢ bazli
kontroller agisindan elde edilen sonucun literatiirii destekler nitelikte oldugu

goriilmiistiir (Anderson and Oliver, 1987; Cravens et al., 1993; Oliver and Anderson,
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1994; Piercy et al., 1996, p. 91; Piercy et al., 1999, p. 103; Baldauf et al., 2001, p.
113).

Bu sonug, siire¢ bazli kontroliin satis elemani1 davranis performansi {lizerinde
etkili bir faktor oldugunu ortaya koymaktadir. Bununla birlikte, ¢ikt1 bazli kontrol ile
satty eleman1 davramig performansi arasmnda anlamli bir iliski olmadigi

goriilmektedir.

4.1.4. Satis Eleman Isle Ilgili Yonelimlerinin Satis Elemani

Davranis Performansi Uzerindeki Etkileri

Satis elemamn isle ilgili yonelimleri olarak ele aliman 6grenme yonelimi ve
performans yoneliminin satis elemani davranmig performans: iizerindeki etkisine
yonelik olarak uygulanan regresyon analizi sonuglar1 incelendiginde, hem 6grenme
yoneliminin hem de performans yoneliminin satig eleman1 davranis performansi ile
pozitif yonde iligkili oldugu goriilmektedir. Bu durum literatiirdeki benzer

calismalar1 destekler niteliktedir.

Daha oOnce de aciklandigi gibi 6grenme yOneliminin, muhtemelen satig
elemanlarinin islerini sevdikleri i¢cin onlar1 daha ¢ok calismaya tesvik etmesi,
boylelikle de daha yiiksek performansa yol actigi goriilmektedir. Ayrica, 6grenme
yonelimli olan satig elemanlari, tepkilerini satis kosullarina uyarlama egilimi
gostermekte ve bu nedenle daha yiiksek diizeylerde performans ortaya

koymaktadirlar (Sujan et al., 1994, pp. 42- 44).

Performans yonelimi olan satis elemanlari, diger bireylerden 6diil ve / veya
takdir elde etmenin araci olarak iyi performans gosterme iizerine odaklanmaktadir.
Bunlar, performanslarin siirekli olarak yonetsel beklentiler ve ¢aligma arkadaglarinin
performanslar1 ile kiyaslarlar. Bu bireylerin, diger bireylerden takdir gorme
isteklerinin, onlar1 islerinde daha fazla caba gostermeye tesvik ettigi tahmin

edilmektedir. Bu da, daha yiiksek performansa yol agmaktadir.
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4.1.5. Satis Elemani Is Algilarmin Satis Eleman1 Davranis

Performansi Uzerindeki Etkileri

Satis elemani is algilarindan yoneticiye gilivenin, satis elemani davranig
performansi tizerindeki etkisine yonelik olarak uygulanan regresyon analizi sonucu
incelendiginde, yOneticiye giivenin satig elemani davranis performansi ile pozitif
yonde iligkili oldugu goriilmektedir. Elde ettigimiz sonug, bugiine kadar bu konuda
yapilmig diger arastirmalarin (Atuahene- Gima and Li, 2002, p. 67) sonuglarini da
destekler niteliktedir.

Yoneticisine glivenen bir satis elemani, adaletli muamele gorecegine ve adil
odiiller alacagmna inandigindan, isini yerine getirmedeki bagliligi da artmaktadir.
Ayrica satig yoOneticileri, satis performansinit artirmak icin, satis elemanina
tavsiyelerde bulunmakta ve ona ulagmasi i¢in performans hedefleri belirlemektedir.
Yoneticiye giivenin, satis elemanmin yoneticinin tavsiye ve hedeflerini kabuliinii
artrmast ve bdylelikle onun daha fazla ¢aligmasi icin harekete gec¢irmektedir

(Atuahene- Gima and Li, 2002, p. 67).

Satis elemanlarinin Grgiitsel bagliligmin, satis elemani davranig performansi
izerindeki etkisine yonelik olarak uygulanan regresyon analizi sonucunda elde edilen
bulgular literatiirdeki ¢aligmalar1 (Piercy et al., 1996, p. 92; Baldauf et al. , 2002, p.
600) destekler niteliktedir. Sonuglar bize, orgiitsel baghiligm satis elemani davranig

performansi ile pozitif yonde iliskili oldugunu gostermektedir.

Orgiitsel baghlik, bireyin belirli bir rgiitle 6zdeslesme ve bu orgiite giiclii
baglanma derecesi olarak tanimlanmaktadir (Porter et al., 1974; Lau and Huank,
1999, p. 149). Ayrica orgiitsel baglilik, bireyin 6rgiit ¢ikarlarmi kendi ¢ikarlarindan
listiin gormesi olarak tanimlanmaktadir. Orgiitsel baglilik, bireylerin firmalarinin
deger, inan¢ ve hedeflerini kabul etme, firmanm hedefleri dogrultusunda yiiksek
diizeyde caba gostermeye istekli olma ve Orgiitte kalmaya hevesli olma derecesini
ifade etmektedir (Dubinski et al., 2002, p. 594). Bu nedenle satis elemanlarinin

orgiite olan bagliliklar1 onlarin performansini artiracaktir.
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Satis elemanlarinin i¢ motivasyonunun, satis elemani davranig performansi
iizerindeki etkisine yonelik olarak uygulanan regresyon analizi sonuglari,
literatlirdeki ¢aligmalarin (Barker, 1999, p. 97; Baldauf et al. , 2002, p. 596) ve ileri
sirmiis oldugumuz hipotezin aksine, i¢ motivasyon ile satig elemani davranig

performansi arasinda anlamli bir iligki bulunmadigini ortaya ¢ikarmistir.

I¢ motivasyon, bireyin iyi performans gdstermesinin sonucu olarak siibjektif
duygularla motive olma derecesidir. I¢sel olarak motive olan bir birey, yeterlilik,
kisisel gelisim ve kisisel kontrol duygular1 gibi kisinin yonetimindeki 6diillerden

dolay1 bir gorevi yerine getirir (McClelland, 1961; Duxbury et al. 1996, p. 48).

Ozellikle i¢sel olarak motive olan satis elemanlari, kendilerini kiskirtan
faaliyetlerle mesgul olmaya odaklanirlar. Aslinda onlarm, kendilerine igsel kaynakli
(daha {ist swradaki) odiiller elde etmelerine izin veren ugraslart aramalari
muhtemeldir. Boyle yapmak, onlarin rutin olmayan gorevleri ya da standartlar1 asan
olagandis1 sorumluluklar1 yerine getirmelerini gerektirebilir. Bu nedenle de satig

elemanlar yiiksek diizeylerde davranig performansi ortaya koyacaklardir.

Yine arastirma sonuglar1 incelendiginde, satig performansmna yonelik is
geriliminin, satis elemani davranig performansi lizerindeki etkisine yonelik ileri
siirdligiimiiz hipotez ve literatiirdeki paralel ¢alismalarin (Pool, 2000, pp. 41- 42;
Hochwarter et al., 2007, p. 233) aksine, satig performansina yonelik is gerilimi ile
satig elemani davranis performansi arasmda negatif yonde anlamli bir iliski

bulunmadig1 ortaya ¢ikmigtir.

Is gerilimi, bireyin isle ilgili konularda psikolojik olarak rahatsiz olma
derecesidir. (Kelly and Hise, 1980, p. 124). Bir bagska tanima gore de, is
degerlendirmeleri ve performans hedeflerinin elde edilmesi ile iliskili stres diizeyi, is
gerilimi olarak adlandirilmaktadir. Is gerilimi, isin, is degerlendirmelerinin ve
performans hedeflerine ulasmanin bireysel diizeyde strese neden olma derecesini
yansitmaktadir (Jaworski and Maclnnis, 1989, p. 409). Yiiksek diizeylerde is gerilimi

satig elemanlarmin performansini da diistirecektir.
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4.1.6. Satis Elemani Ise Yaklasim Ozelliklerinin Satis Elemani

Davranis Performansi Uzerindeki Etkileri

Satis elemani ise yaklasim Ozellikleri olarak ele alinan bagari ihtiyact ve yakin
iliski ihtiyacinin, satig elemani davranig performansi ilizerindeki etkisine yonelik
olarak uygulanan regresyon analizi sonuglar1 incelendiginde, hem basar1 ihtiyacinin
hem de yakin iligki ihtiyacinin satig eleman1 davranig performansi ile pozitif yonde
iligkili oldugu goriilmektedir. Bu durum literatiirdeki benzer calismalar1 (Mannheim

et al., 1997, p. 1555; Soyer et al., 1999, p. 301) destekler niteliktedir.

Arastrmanin {iglincli bolimiinde de belirttigimiz gibi, giiclii basar1 ihtiyaci
olan satig elemanlarinin, basarma istegi, miisterilerle uzun vadeli iligkiler kurma
yetenegi ve Ozenli bir tutumu, adama ve miisteri takibinin, tatmin olmus miisteriler
ve artan satiglara katki saglayacagindan dolayi, yliksek performans gdsteren kisiler
olmas1 muhtemeldir. Ayrica basari ihtiyaci gibi kisisel 6zelliklerden digeri olan yakin

iligki ihtiyacinin da satis elemaninin davranis performansini artiracagi sdylenebilir.

4.1.7. Bagimsiz Degiskenlerin Bagiml Degisken Uzerindeki

Etkilerinde Basar1 Ihtiyacinin Ilimlastirici Rolii

Bagimsiz degiskenlerin bagimli degisken {zerindeki etkilerinde basari

ihtiyaciin ilimlastirici rolii ile ilgili su sonuglar elde edilmistir;

Stire¢ bazli kontrollerin yOneticiye giiven ve i¢ motivasyon {iizerindeki
etkisinde, ¢ikt1 bazli kontrollerin de 6grenme yonelimi, yoneticiye gliven ve orgiitsel
baglilik iizerindeki etkisinde, ayrica performans yoneliminin ve ydneticiye glivenin
satig eleman1 davranig performansi iizerindeki etkisinde, basari ihtiyaci artis yoniinde

bir ilimlastirici etki ortaya koymustur.

Bu artig yoniindeki ilimlastirict etkilerinin yanmi sira, basar1 ihtiyacit bazi
iliskilerde de azalis yoniinde bir ilimlastirici etki yapmistir. Siire¢ bazli kontrollerin
ogrenme yonelimi, performans yonelimi, orgiitsel baglilik ve satig performansma

yonelik is gerilimi iizerindeki etkisinde, 6grenme yonelimi ve orgiitsel bagliligin da



160

satig elemani davranig performansi iizerindeki etkisinde, basari ihtiyaci azalis

yoniinde bir ilimlastirict etki ortaya koymustur.

Ayrica, basar1 ihtiyacinmn, ¢ikti bazli kontrollerin performans yonelimi, i¢
motivasyon ve satig performansina yonelik is gerilimi lizerinde, i¢ motivasyonun ve
satig performansina yonelik is geriliminin de satis elemani davranis performansi
tizerindeki etkilerinde herhangi bir sekilde ilimlastirici bir etkisinin olmadig1

goriilmektedir.

4.1.8. Bagimsiz Degiskenlerin Bagimli Degisken Uzerindeki
Etkilerinde Yakin Iliski Ihtiyacinin Ilimlastirici Rolii

Basar1 ihtiyacinda oldugu gibi, bagimsiz degiskenlerin bagimli degisken
tizerindeki etkilerinde yakin iligki ihtiyacinin ilimlastirict rolii ile ilgili su sonuglar

elde edilmistir;

Cikt1 bazli kontrollerin yOneticiye giiven ve Orgiitsel baghlik {izerinde,
O0grenme yonelimi ile i¢ motivasyonun da satis elemani davranig performansi
tizerindeki etkilerinde yakin iliski ihtiyacinin artig yoniinde bir 1limlastirict etkisinin

oldugu goriilmektedir.

Yakin iligki ihtiyacinin azalis yoniindeki ilimlastirict etkilerinin daha fazla
oldugu arastirma sonuglarinda da goriilmektedir. Siire¢ bazli kontrollerin 6grenme
yonelimi, performans yonelimi, yoneticiye gliven, orgiitsel baglilik, i¢c motivasyon ve
satig performansina yonelik is gerilimi {lizerindeki etkilerde, ayrica performans
yoneliminin, yOneticiye giivenin ve Orgiitsel baghligin da satis elemani davranig
performansi iizerindeki etkilerde yakin iligki ihtiyac1 azalig yoniinde bir etki ortaya

koymustur.

Bu etkilerden baska yakin iliski ihtiyaci, bazi iliskilerde de herhangi bir
thmlastirict etki ortaya koymamistir. Cikti bazli kontrollerin 6grenme yonelimi,
performans yonelimi, i¢ motivasyon ve satis performansma yonelik is gerilimi

iizerindeki etkilerde, ayrica satig performansina yonelik is geriliminin satig elemant



161

davranis performansi iizerindeki etkisinde yakin iligki ihtiyacinin herhangi bir

ilimlastirict etkisinin olmadig tespit edilmistir.
4.2. Yoneticilere Yonelik Oneriler

Sonuglarin 15181nda yoneticiler bir kontrol sistemini yapilandirirken, 6grenme
yonelimi, performans yonelimi, yoneticiye gliven, orgiitsel baglilik, basar1 ihtiyaci ve
yakin iligki ihtiyac1 gibi satis elemanmin isle ilgili yonelimleri, is algilar1 ve ise
yaklasim ozelliklerini satis elemani davranis performansi iizerinde etkili faktorler

olarak dikkate almalidir.

Kontrol sistemlerinin satig elemani isle ilgili yOnelimleri ve is algilar
tizerindeki etkilerinde, ayrica satis elemani isle ilgili yonelimleri ve is algilarmin da
satig eleman1 davranis performansi {izerindeki etkilerinde satig elemanlarinin bagari
ihtiyac1 ve yakin iligki ihtiyacmin 1limlastirici roliiniin olmasi nedeniyle bu faktorler

yoneticiler tarafindan dikkate alinmalidir.

Ayrica yoneticiler, uygulanacak olan alternatif resmi kontrol sistemleri
icerisinde siire¢ bazli kontroliin satis elemani igle ilgili yonelimleri, is algilar1 ve
performansi iizerindeki olumlu etkilerini dikkate alarak, ¢ikti bazli kontrollerden

ziyade siire¢ bazli kontrol sistemini tercih edebilirler.

Satis yoOneticileri kontrol sistemi se¢imi ve yapilandirmasinda, hem satig
giicline yeni dahil olacaklarmm, hem de mevcut satis elemanlarinin niteliklerini
dikkate almalidir. Bunun yani sira boyle bir se¢im ve yapilandirmada yoneticiler,

uygulayacaklar1 kontrol sisteminin adaletli olmasina da 6nem vermelidirler.
4.3. Arastirmacilara Yonelik Oneriler

Satis yonetimi kontrol sistemi konusu, son on y1l i¢erisinde dnemli diizeyde ilgi
gérmesine ragmen, bu ilginin biiyiikk bir bolimii, kontrol sistemi kullanmanin
sonuglar lizerine odaklanmustir. Satig yonetimi kontroliinde az ilgi géren konulardan

birisi, kontrol sistemlerinin olas1 Onciilleridir. ileride satis yonetimine iliskin
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yapilacak calismalar, satig yonetimi kontrol sistemi sec¢imini etkileyebilecek olasi
cevresel, orgiitsel, kisisel ve diger degiskenleri dikkate almalidir. Ayrica satis
yonetimi kontrol sistemleri, ileride yapilacak caligmalarda hem Onciilleri hem de

sonuclariyla birlikte ele alinmalidir.

Satis yOneticilerinin performansi, bugiine kadar satis yOnetimi kontrol
calismalarinda dikkate alinmamistir. Bu konu, arastrma ilgisini gerektirmektedir.
Clinkii satig yoneticileri satig elemant ile ilgili olumlu sonuglara katki saglayan temel
kisiler olabilir. Siire¢ bazli satis yonetimi kontrol sistemi, uygun satig ortamlarinda
uygulandiginda olumlu sonucglara yol agmaktadir. Bu konuyla ilgili olarak, daha
yiksek performans gosteren yoneticilerin daha diisik performans gosteren
yoneticilerden daha fazla siire¢ bazli yonetim kontrolii uygulayip uygulamayacagi ya
da siire¢ bazli kontrolii, diger yoneticilerden daha yiiksek diizeyde uygulayan satig
yoneticilerinin aynt zamanda daha iyi performans gosterip gostermeyecegi

sorularmin cevaplanmasi gereklidir.

Satis yonetimi kontroliinde, iicretlendirmenin ayri roliiniin incelenmesi i¢in
aragtirmaya ihtiya¢c bulunmaktadir. Ucretlendirmenin yonetim kontroliindeki rolii
acik bir sekilde incelenmelidir. Toplam maastaki sabit unsurlar1 ve tesvikli 6demeyi
yansitan oranlar, satis yOnetimi kontrol g¢alismalarma dahil edilmistir. Ancak

iicretlendirmenin ayr1 etkilerine deginilmemistir.

Bizim calismamizda satig elemani1 performansi olarak satis elemanmin satig
¢iktilarinm dnciilii olan davranis performansi boyutu ele alimmustir. Ileride yapilacak
olan caligmalarda satis elemaninin nihai satig ¢iktilar1 olarak ele aliman ¢ikt1

performansi boyutu da ele almmalidir.

Son olarak gelecekte yapilacak arastrmalarda, bizim g¢aligmamizda yer
almayan resmi olmayan kontrollerin (sosyal, kisisel ve kiiltlirel kontroller), satis
elemani 6zelliklerine etkileri ve bu boyutlar ile satis eleman1 performansi iligkilerinin

aragtirilmasinin yararh olacagi diistiniilmektedir.
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