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OZET

Son yillarda isletmeler hangi sektorde faaliyet gosterirlerse gostersinler iginde
bulundugumuz bilisim ¢ag1 nedeniyle, yasadiklar1 rekabet, ticari yasamlar1 boyunca
gordiikleri en zor sartlara sahip hale gelmistir. Rekabet sartlarimin bu denli
agirlasmasinin nedenlerinin basinda, bilgisayar ve internetin olduk¢a yaygin ve etkin bir
sekilde kullanilmas: gelmektedir. Isletmelerin rakipleri artik sadece kendi bolgelerinden
degil, ticari sinirlarin ortadan kalkmasindan dolay: tiim diinyadan karsilarina ¢ikmaya
baslamistir. Rakiplerin bu kadar ¢ok ve rekabet sartlarinin bodylesine agir olmasi;
miisteri beklentilerinin artmasina, pazar paylarinin daralmasina, dolayisiyla isletme
fonksiyonlarinin ¢ok daha yiiksek maliyetlerle gergeklestirilmesine ve kar oranlarinin
diismesine neden olmustur. Isletmelerin bu zor sartlar altinda yasamlarini siirdiirecek
kar oranlarin1 yakalayabilmeleri ancak satiglarini arttirmalariyla miimkiin olmaktadir.
Satislarini artirabilmelerinde, "isletmelerin aynasi ve vitrini olarak nitelendirilen" satis
elemanlarinin rolii oldukca fazladir.

Perakendecilik giin gectikce gelisen, onemli bir sektdr haline gelmistir.
Perakende sektoriinlin gelismesine bagli olarak sektdriin sagladig: istthdam olanag da
artmaktadir. Rekabetin artmasi ve miisterilerin eskiye oranla bilgiye daha kolay
erisebilmeleri satis elemanlarinin kalifiye olmasini gerektirmektedir. Satis elemant
miisterilerine karst gostermis oldugu tutum ve sahip oldugu niteliklerle farklilik
yaratarak satisin gerceklesmesine biiylik katki saglar. Bu nedenle magaza yoneticileri
sat1g elemanlarinin kisilik 6zelliklerini ve farkliliklarini g6z 6niinde bulundurarak uygun
pozisyonlarda gorev yapmalarini saglamalidir. Perakende sektorinde faaliyet gosteren
en onemli isletmelerden olan siipermarketlerde yukarida bahsedilen rekabet sartlarini
ayni sekilde yasamaktadirlar. Siipermarketler tiiketicilere giinliik hizl tiiketim tirlinleri
sattiklarindan dolay1r miisterilerle daha fazla iletisim iginde olmaktadirlar. Buda
siipermarketlerde calisan satis elemanlarinin 6nemini daha da artirmaktadir.

Bu arastirmadan elde edilen sonuglar, kalifiye satis personeli bulmakta zorlanan
ve bulduklar1 personeli uzun siireli olarak calistiramayan siipermarketlerin dogru
personeli segcmeleri ve sectikleri personeli dogru pozisyonda gorevlendirmeleri
konusunda onlara yol gosterici olabilecek bir degisken olarak goriilen kisilik tiplerini

kullanmalarina olanak saglamay1 amaglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Kisisel satis, perakende sektorii, siipermarket, kisilik, bes faktor
kisilik modeli.



ABSTRACT

The Effects Of The Personality Types On The Sales Performance And An Application
In Supermarket Chains
In recent years if companies show activities in any sectors, due to information

age, their competitiveness has become difficult conditions, they see in their life time.
The leading cause of comptitiveness condititons are effective use of computer and
internet. Companies’ competititors are not only their own regions, they began to
confront all over the world due to the removal of trade barriers are eliminated. Owing to
there are alot of competitors and conditions are so severe, these situations cause
increasing customer expectations, shrinking market share, and therefore, the realization
of a much higher cost business functions and rate of profit to fall under these difficult
circumstances, companies get hold of profit rates which will continue their lifes, but it is
possible to increase sales. In increasing sales, the role of the sales staff, is considered
as”companies’mirror and showcases”, is very high.

Retailing, developing day by day, has become an important economic sector.
Depending on the development of the retail sector, employment opportunities, provided
by sector, are increasing. Increasing competition and access to information easily from
past require qualified sales staff. The sales person has demonstrated attitude towards
their customers and attributes and these things provide a major contribution to a
realization of creating a difference in sales. For this reason, store managers should take
in to account sales staffs’ personality traits and differences and managers provide them
to the appropriate positions. Supermarkets, operating in retail sector, live in conditions
of competition in the same way as the above mentioned. Infact the competitions in
supermarkets are much more than other retailers. Supermarkets become more in touch
with customers due to selling fast moving costomers’ good. This increases the
importance of the sales staff working in supermarkets.

The results obtained this study and supermarkets’ which find difficulty qualified
sales staff and sales staff can not work for along time, may be guiding them to use as a
variable aims to provide a common personality types about choosing the right personel

and staff in the correct positions.

Key words:Personel selling, retailing sector, supermarket, personality, five

factor personality type.



KISISEL KABUL / ACIKLAMA

Doktora tezi olarak hazirladigim “Kisilik Tiplerinin Satis Performansi
Uzerindeki Etkisi ve Siipermarket Zincirlerinde Bir Uygulama” adli ¢alismami ilmi
ahlak ve geleneklere aykiri diisecek bir yardima bagvurmaksizin yazdigimi ve
faydalandigim eserlerin bibliyografyada gosterdiklerimden ibaret oldugunu, bunlara atif

yaparak yararlanmis oldugumu belirtir ve bunu seref ve haysiyetimle dogrularim.

14.01.2013

Ertugrul KARAKAYA



ONSOZ

Bu caligma siipermarketlerde calisanlarin kisilik tiplerinin belirlenerek, hangi
kisilik tipinin hangi pozisyonda basarili olacagini belirlemek amaciyla hazirlanmistir.

Calismam siiresince goriisleriyle destek veren danisman hocam Yrd. Dog Dr.
Ismail Gokdeniz basta olmak iizere, tez izleme komitemde yer alan saygideger hocam
Prof.Dr. Ekrem Yildiz’a, uygulama béliimiinde sabirla beni destekleyen ve yardimlarin
esirgemeyen sevgili hocam Dog.Dr. Latif Oztiirk’e, profesyonel bakis agisiyla saha
caligmamin gerceklestirilmesinde sinirsiz desteklerinden dolayr degerli dostum, Area
Research Yonetim Kurulu Bagkani Murat Karan’a ve Baggimpa Marketler Zinciri Genel
Miidiiri Muhammed Bagriagik’a sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.

Ayrica calismam siiresince beni siirekli destekleyen ve tesvik eden Kirikkale
Universitesi Siirekli Egitim Uygulama ve Arastirma Merkezi’nde gorev yapan mesai
arkadaslarim Do¢.Dr. Muhammet Hekimoglu, Sakir Saricaoglu, Abdulkadir Akkurt,
Fatih Kutluer ve Ali Solunoglu’na da ¢ok tesekkiir ederim.

14.01.2013
Ertugrul KARAKAYA



ICINDEKILER

(7= PR i
ABSTRACT .ottt an st s st i
KISISEL KABUL / ACIKLAMA ...ttt iii
OINSOZ ..o ettt ettt ettt ettt ettt e e, iV
[ICINDEKILER .....oouiiititiei ittt ettt Y
TABLOLAR LISTESI ....ocuiiiiiiiieeceeececceeee et X
SEKILLER LISTESI ...ttt Xiii
(€3 028 1T 1

I. BOLUM
KIiSILIK KAVRAMI VE KiSILIK KURAMLARI

1.1. Kisilik Kavrami ve Tanimlart ........ccccoovvvveeciiiiiine e 9
1.1.1. Kisiligi Belirleyen Temel FaktOrler ..........ccccovviiiiiiiiiiiciiccce e 11
1.1.1.1. Kalitimsal ve Bedensel Yap1 Faktorleri..........cccoovviiiiiiiiiniiiiiiiiiee 11
1.1.1.2. Sosyo - KUltlrel FaktOrler ... 12
1.1.1.3. Sosyal Yap1 ve Sosyal Sintf OzelliKIeri........coovvverreveriiriverieereicesieie e, 12
1.1.1.4. Aile DeGISKENT ...ooovviiiiieieee s 12
1.1.1.5. Cografi ve Fiziki Faktorler ..........cccoiiiiiiiiee 13
1.1.1.6. Diger FaKtOTIer.......voeiiiiiiiiiie e 13
1.2. Kisilik le Tliskili Kavramlar..........ccccoeeveeevieieieiseeeeeeee s 14
1.2.0. MHZAG (HUY) oottt 14
1.2.2. KAAKLET ...t 15
1.2.3. BENIIK .o 15
1.3. Kisiligi Olusturan Asamalar ...........ccoceeriiiiiiiiiieeieccee e 15
1.4, Kigilik Kuramlar ......cccoocvveiiiiiiiiiiciee e 16
1.4.1. Sigmund Freud'un Psikanalitik Kurami ..........cccoceiiiiiiiiii 17
1.4.2. Alfred Adler’in Bireysel Psikoloji Kurami ...........cccooviiiiiiiiiini e, 19
1.4.3. Carl Gustav Jung’un Analitik Psikoloji Kurami ........c.cccceiiiiiiiiiiiiiinn, 21
1.4.4. Karen Horney’in Psikanalitik Sosyal Teorisi........cccccovevvvriiiiiiiiniiniicne e 23
1.4.5. Harry Stack Sullivan'in Kisiler Arasi Iliskiler Kurami ............ccocoeevevevevcnennans 24
1.4.6. Ayirict OzelliK YaKIaSImI...........cceveviiieirerereiieiecieie e, 25
1.4.7. Biyolojik YakIagim.........cccooviiiiiiiiiiiii i 26
1.4.8. InSaNCIl YaKIASIM ...cvoveviverieercececectetceceeeeeeeeteeetetes s ssaese s essesesseeseessssessseseseseeeeees 27
1.4.9. Davranissal ve Sosyal Ogrenme YaKIasimI ........c.coocveveverrveverierererierersserenannn, 28
1.4.10. John B.Watson’in Klasik Kosullanma Yaklasimi...........cccccccooviviiiiiiinnennnn, 29
1.4.11. B.Frederick Skinner’in Kosullu Sartlanma Yaklagimi..........cccocoeeviiiiiinnnnnn. 30
1.4.12. John Dollard ve Neal Miller’m Klasik Ogrenme Yaklagimi..........coccvervnenee. 30
1.4.13. Jullian Rotter’mn Sosyal Ogrenme Kurami ...........cccovevevriererierererierensnerennnn, 31

Vv



1.4.14. Albert Bandura’nin Sosyal/Bilissel Ogrenme Kurami..........ccccovvvveereeerennen. 31
1.4.15. Bilissel YaKIam . ....c.ccoveiiiieiieiiieie ettt 32

1.4.16. George Kelly'nin Kisisel Yapilarin Psikolojisi Yaklagimi ..., 32
1. BOLUM

KISILIGE TIPOLOJIK YAKLASIMLAR VE BES FAKTOR KIiSILIK

ENVANTERI

2.1. Kisilige Tipolojik Yaklagimlar ........cccccccveiiiiiiiiiiniiiiie e, 35
2.1.1. Kisiligin Beden Yapilarina Gore Smiflandirilmast ........ccocovveiiiiiiiiiinnn 38
2.1.1.1. Ernst Kretschmer’in Siniflandirmast ..........coccoooveiiiiiiiniiiiciccsesees 41
2.1.1.2. William Sheldon’in Smiflandirmast ..........cccoooveviieiiniicneeeee 41
2.1.2. Kisiligin Ruhsal ve Toplumsal Yapiya Gore Siniflandirilmast..........ccccevveeeee. 43
2.1.2.1. Sigmund Freud’un Siniflandirmasi.........ccccvviiiiiiiiiiiniie 43
2.1.2.2. Eduard Spranger’in Siniflandirmast ..........c.ccovveiiiieniniiiec e 44
2.1.2.3. Gerard Heymans ve Wiersman’in Siniflandirmasi..........c.ccoevvviiiiinnns 45
2.1.2.4. Raymond B. Cattell'in 16 Kisilik Ozellifli...........ccccecrerrrrrrrrerriererirrerricnnns 45
2.1.2.5. Hans Eysenck'in Kisilik Tipleri........cccooviiiiiniiiiiiciiiceeeeee 46
2.1.2.6. Bes Faktor Kigilik MOdeli .......c.coveiiiiiiiniiieiie e 47
2.1.2.7. A ve B Tipi KiSilK ..voviiiiiiiiiiiiiie s 47
2.1.2.8. Julian Rotter’n Denetim Odagi Tiplemesi........cccccvrveriiiiiiiiiieiiiieneens 48
2.1.2.9. Carl Gustav Jung'un Kisilik Tipleri.......cccorviiiiiiiiiiiiiiiiiiicee 49
2.1.2.10. Katharina C. Briggs ve Isabel B. Myers’in 16 Kisilik Tipi..........cceeneee. 50
2.2. Kisiligin Belirlenmesinde Kullanilan Teknikler.............cccccvvvveennnen. 54
2.2.1. Cattel 16PF KiSilik OICEET .....cueveveviirirerereiiiiscecieseies e 55
2.2.2. Mesleki Kigilik OICESi.......cvvrrrriririiieieeieieieieeceeteeses st es s 56
2.2.3. Myers-Briggs Kigilik OICeFi ..........ccevivririririreriiiiiereieeseeesee e, 56
2.2.4. Hacettepe Kigilik OICEF ....covirivireiuiiirereiieieieieieisssees et 56
2.2.5. Hogan KiSilik OIGESi .....cvcveviririririiiiiiieieieisiieeieie et 58
2.2.6. Bes Faktdr Kigilik OICESi ........crveveviieeceereieieicceeie et eseeae e 58
2.3. Bes Faktor Kisilik OICEEi........covvrrrrrrerereeieesisiisisiseseseeesseesssesesesesenns 58
2.3.1. Bes Faktor Kisilik Ozellikleri Kuraminin Tarihsel GeliSimi .........cvvvvveveeneenee. 59
2.3.2. Bes Faktor Kisilik Tiirleri Ve OZelliKIEri......ccvovevieeececececececececececeeeeeees 63
2.3.2.1. Di15a dONUKITK .....vvveiiiieeiiie e 66
2.3.2.2. Uyumluluk / Yumusakbaglilik ..........cccooiiniiii e 67
2.3.2.3. Sorumluluk / OZ DENELIM ........cuviviiieieireieiesee e 68
2.3.2.4. DUYQUSAI DENQE.....cueiiiieiiite sttt 69
2.3.2.5. Gelisime AGIKIIK ....ooiuiiiiiiiiiciie i 71

11. BOLUM
KiSISEL SATIS KAVRAMI VE PERAKENDE SEKTORUNDE
KiSISEL SATIS SURECI
3.1. Satis Ve Sat1s¢1 Kavrami ......ccccoovcveeiiiiiiiiiic e 73

3.2. Pazarlama Kavrami ve Tarihsel SUIrec........coccovvvveiiiveiiiine e 75

Vi



3.2.1. 21, YUZYIAQ SAIS...ciiiiiiiiiii ettt 77

3.3. Satisin Ulke Ekonomisi A¢isindan Onemi ...........ccccevvevevevevvervesnenenns 78
3.3.1. Satis insanlara Kolaylik SAZIAr ........ccccceevevereeeereieieiereee e eeeens 78
3.3.2. Sat1s Toplam Talebi ATTITIL .....ocveiiiiiiiciicice e 79
3.3.3. Satig Enflasyonla Savasir ........cccccveiiiieiiiie i 79

IR TN 1 I 1 1 (o3 SRRSO 79
3.4.1. On Hazirlik (Ihtiyag Ve Beklentilerin Belirlenmesi) ........cccoceeeveveveeerereveveeenne. 80
3.4.2. Aragtirma (Potansiyel Miisterilerin Belirlenip Tanimlanmast) ............cccccueeneee. 81

3.4.2.1. SEKLOr ANAIIZIE ... s 81

3.4.2.2. UrUN @NALIZI.......cvevieeveiceciecceeecee et 82
3.4.3. Giris (Miisteriyle i1k gOTUSIME) ...ccvvvvivieiiiiiie et 82
A4 SUNUM ...ttt b bt et er e n e 83
3.4.5. Sorunlarla Bag EtME ........cccooiiiiiiiiiiiie i 84
3.4.6. Sat1$1 SONUGIANAITMA ......oiviiiiiiiic e 85
3.4.7. TlSKi KUM@ ...ocviiiiieiieicieiceee ettt sttt ettt s bt eresns 85

3.5. Satis Hakkindaki Efsaneler..........cccccceeviiiiiiiiiiiiic e 86
3.5.1. Sat1s BIr SITAIT vooiiviiiiiie s 86
3.5.2. Satict Olarak DOZUIUL..........ccciiiiiiiic e 86

3.6. Satis Personelinin Sablonu...........ccovcviiiiiiiiiiiiiiiie e 87
3.6.1. Satistaki kisisel iletisim aldatmacadir ..........ccccevvvveiiiiniiii e, 87
3.6.2. lyi Bir Satic1 Psikolojik Olarak Uyumsuzdur...........ccccovvevevererieerererererenenne, 87
3.6.3. Satic1 Basarili Olmak I¢in Yalan Soylemeli Ve Hilekar Olmaldir .................. 88
3.6.4. Satistan Sadece Satic1 Yararlanir .........coccceiiiiiiiiie e 88
3.6.5. Satis Yetenek Ve Zeka Gerektiren Bir Is Degildir...........ccccoeevviviivivcrcriiecnnen, 88

RN Y: 15 T 1) (<) o (PR OUPRURRI 88
TR TR B o7 1 5 B Y 15 (=R UPR 89
3L7.2. MIISYONET SALLS ...tttk b bbb bbb 90
3.7.3. TEKNIK SALIS ..uviiiiiie ittt nrr e nre s 90
3. 7.4, YaratICl SIS ..vveeiueiieiiiieeeiiie ettt ettt ettt et e et e e nnb e nneas 91
3.7.5. Perakende SatIS........ccciuieiiiiieiiiiie ittt 91

3.8. Perakende SEKIOIU......cccoiiiiiiiieiirie e s 92
3.8.1. Turkiye Perakende Sektorinin Genel DUrUMU ........cccccoveviiiiieiieccie e, 94
3.8.2. Perakendeciligin FOnKSIyonlart ..........cccooovviiiiiiiiiencee e 96
3.8.3. Perakendecilerin Smiflandirtlmast ..........ccoooieiiiiiiiiiiice e 96

3.9. Perakende Sektoriinde Kisisel Sat1S........cococviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiceniieen 98
R R QT3 S 13 ST 98
3.9.2. Kisisel Satig Streci AdIMIArt .......ococviiiiiiiiiiie e 101
3.9.3. Kisisel SAtISIN ONEMi .....cvcveveveveieieeeieieieieie ettt 101
3.9.4. Kisisel Satisin Pazarlama Karmasindaki Rolti..........ccccoceiiiiiniiie 104
3.9.5. Kisisel Satisin Uriin Stratejisindeki ROIi .....c.ovvvevveverivecceeieeieseeceeeeseneene, 104
3.9.6. Kisisel Satisin Yapisi ve Diger Tutundurma Faaliyetlerinden Farki ............. 105

3.10. Perakende Satis Basamaklari..........ccccceevviiiiiiniciiie e, 106
3.10.1. MUStErT ATaStITTNAST ..eeiiuvvreeeiiiiieeeeiiieeeessireeeesssreeesassrneeessssseeeesassssseessnssseeenans 107



3.10.2. Giris / Miisteriyle Ik Karstlasma .........coceeverereverereeereeeeeeeeeeeeeeeeseeenns 107

3.10.2.1. Cok Sayida Miisteriyi Ayn1t Anda Karsilama ............cccocoevvnvciinicnnnnn. 108
3.10.3. Perakende Sat1s SUNUMU .........oeveiiiiiiiie i 110
3.10.3.1. UKlN BilgiSi.....ccvevueveiirireiiieieicieieee et 110
3.10.3.2. UrlNIeri GOStEIME ......cuvueirirririreieieieiseie et eesssesesensees 111
3.10.4. Engelleri Asma ve Satigt Sonlandirma...........ccooceeiieniiiiiiiiieiee e 112
3.11. Perakende Sektoriinde Miisteri CeSItleri ........ccoivivveiiiiiieeiiiiieee e 112
3.11.1. Ne Alacagini Tam olarak Bilenler...........c.ccooviiiiiiiiiiiiiiii e 112
3.11.2. Ne Alacag Hakkinda Genel Fikri Olanlar ...........cccccviviiiiinniieniiieniieen 113
3.11.3. Sadece BaKanIar ............ccceoiiiiiiiiiiie 114
3.12. Perakende Sektoriinde Kisisel Satis Vasitasiyla Satis Artirma
YONEEMIETT ... 114
3.12.1. ONEIT SAISIco.vuviieieiveieiiccecie ettt ettt s st n s e, 114
3.12.2. Tek Satist Iki Satisa CIKAMA ........ccvevveceeeeereeceeceeesseessee e s es s, 115
3.12.2.1. Daha Cok MiKtar ONEIME.........cccceueveveveueeeeeee ettt 115
3.12.2.2. Daha Pahalistyla Takas.........ccccceiiiiiiniiniiieiic e 115
3.12.2.3. Benzeriyle DEeZISHITNE .......ceevueiiiiiiiiieiieeiee e 115
3.12.3. 1ade Ve DeBISIM .......cucveeireiceeiicee ettt 116
3.13. Perakende Sektoriinde Yer Alan Kariyer Cesitleri...........cccccovennen. 116
3.13.1. Yonetim Ve Tedarik Siirecinde Olusturulan Gorevler...........cocoevviveinneenne. 117
3.13.2. Satis Siirecinde Olusturulan GOTeVIer .........ccccocvvveiiiiiiiii e 118
3.14. Siipermarketlerde Kisisel Satis Gorevi Yapan Kariyer Cesitleri..... 118
314 1. MAaBaza Sefl....oociiiiiiieiieee e 119
3142, KASIYET ...ttt bbbt b 119
3143 MANAV ... 119
LA A, KKBSAP -ttt 119
B T Y 14 1 11<) o RSP PRPIN 119
3.14.6. Sat1s EIOMANT .......oiiiiiiiiiii e 120
3.14.7. Unlu Mamuller Reyon Elemant ............cccoceiiiiiiiiniiiiiciceen 120
3.14.8. Kuruyemis Reyon Elemant ..........cccocvoiiiiiiiiiiiecec e 120
3.14.9. Kozmetik Reyon Elemant...........cccoceiiiiiiiiiiiiiiicccee e 121
3.14.10. Depo EIeManI ........cccveiiiiiiiiiieie e 121

IV. BOLUM
Kisilik Tiplerinin Satis Performans1 Uzerindeki Etkisi

Ve Slpermarket Zincirlerinde Bir Uygulama

4.1. Arastirmanin Amact ve Kapsami.........coccceviiiiiiiiiiiniiieciee e 123
4.2 Arastirmanin ONEMi.............cvevevevererereeesiesssiseseseeseses e s esssssssesesesesens 123
4.3. Arastirmanin Yontemi ve Kullanilan OlgeKIer........c.coovvvvvevrvennne, 125
4.4. Aragtirma HipotezIeri.......ccccoveiiiiiiiiiiiieie e 130
4.5. Temel Degerlendirmeler ...........cccoviiiiiiiiiiiiiiii e 130



4.6. Kisilik Tiplerinin Basar1 Diizeyleri A¢isindan Farklilik Gosterip

Gostermedigine Iliskin Test SONUGIATL.........ceveveveveveeeeeeecereee e 133
4.7. Basar1 Durumu Ile Cesitli Demografik Verilerin Karsilastirilmasi... 136
4.8. Kisilik Tipleri Ile Cesitli Demografik Verilerin Karsilastirilmast..... 148
SONUC VE ONERILER ........coiiteiiiiecectcess et 163
KAYNAKLAR .o 171
EKLER ..ot ettt 187
Ek.1. Bes Faktor Kisilik Anket Formu ...........ccooceeiiiiiiiiiiiiiiecc e 187
EK.2. Magaza Yoneticileri Degerlendirme Anketi ........cccovevvivieiiiennnne, 189
(0/€) 10 1 15T 190



TABLOLAR LiSTESI

Tablo 2.1. Bes Faktor Kisilik Ozellikleri Yaklasiminin Tarihsel Gelisiminde Belirli

ISIIMLET w.vvvve ettt ettt ettt e ettt nen ettt n et 60
Tablo 2.2. Bes Faktor Kisilik Envanterindeki Temel Faktorler.........occoovvvveiiieiieennnnne, 66
Tablo 4.1. Calisanlarin Gorevlerine Gore Dagilimi.........ccccceviiiiiiiiinniiiie e, 130
Tablo 4.2. Calisanlarin Cinsiyetine Gore Dagilimi.........ccccocvvvviiiiiiiiiiiieniiie e, 131
Tablo 4.3. Calisanlarin Yaslarina Gore Dagilimi.........cccocceiieiviiiiniinniciie e 131
Tablo 4.4. Calisanlarin Medeni durumlarina Gore Dagilimi.........cccocceevviiiiiiiciieennn. 131
Tablo 4.5. Calisanlarm Is Yerinde Calisma Yilma Gore Dagilimi .........cccovevevevereennnnn. 132
Tablo 4.6. Calisanlarin Mesleki Tecriibe Yilina Gore Dagilimi.........ccccccovceviiiinennn. 132
Tablo 4.7. Calisanlarin Egitimine Gore Dagilimi..........cccvvveiiiiiiicniiicceceee 132
Tablo 4.8. Calisanlarin Basar1 Diizeyine Gore Dagilimi ........c.ccoevviiiieiiiiiiciieceee, 133
Tablo 4.9. Kisilik Tiplerinin Basar1 Diizeyi Ortalama ve Standart Sapmalari ............. 133
Tablo 4.10. Kisilik Tiplerinin Basar1 Diizeyi A¢isindan Farkliliklarin Varyans Analizi
TESE SONUCU ...t 134
Tablo 4.11. Kisilik Tiplerinin Bagsar1 A¢isindan Coklu Karsilastirma Sonuglart ......... 134
Tablo 4.12. Basar1 Diizeylerinin Gorevleri Agisindan Farkliliklarin Varyans Analizi
TESE SONUCU ...t s 135

Tablo 4.13.
Tablo 4.14.

Tablo 4.15.
Sonucu......

Tablo 4.16.
Tablo 4.17.
Tablo 4.18.

Tablo 4.19.

Tablo 4.20.

Tablo 4.21.

Basar1 Diizeylerinin Gorevler Agisindan Coklu Karsilagtirma Sonuglari . 135
Basar1 Diizeyinin Cinsiyete Gore Ortalama ve Standart Sapmalari

Basar1 Diizeylerinin Cinsiyet A¢isindan Farkliliklarin Varyans Analizi Test

..................................................................................................................... 136

Bagar1 Diizeylerinin Cinsiyet A¢isindan Coklu Karsilastirma Sonuglari .. 137

Cinsiyet Ac¢isindan Calisanlarin Basar1 Diizeyi Yiizdeleri...........ccccueeneee. 137
Basar1 Diizeyinin Yasa Gore Ortalama ve Standart Sapmalart ................. 138
Basar1 Diizeylerinin Yas Ac¢isindan Farkliliklarin Varyans Analizi Test

..................................................................................................................... 138
Basar1 Diizeylerinin Yas Acisindan Coklu Karsilastirma Sonuglari ......... 139
Yas Acisindan Calisanlarin Bagar1 Diizeyi Yiizdeleri.........cocevvvennnennnne 139

X



Tablo 4.22. Basar1 Diizeyinin Medeni Duruma Gore Ortalama ve Standart Sapmalari

....................................................................................................................................... 140
Tablo 4.23. Bagar1 Diizeylerinin Medeni Durum Agisindan Farkliliklarin Varyans
ANALIZE TESE SONUCU ...t ettt be e sre e nee e 140
Tablo 4.24. Basar1 Diizeylerinin Medeni Durum Acisindan Coklu Karsilastirma
SONMUGIATT 1.ttt et e et e e sbe e nn e et e e san e 141
Tablo 4.25. Medeni Durum Agisindan Calisanlarin Basar1 Diizeyi Yiizdeleri............. 141

Tablo 4.26. Basar1 Diizeyinin Is Yerinde Calisma Y1lina Gére Ortalama ve Standart
SAPIMALATT. ... 142

Tablo 4.27. Basar1 Diizeylerinin Is Yerinde Calisma Y1l1 Acisindan Farkliliklarin
Varyans ANalizi TESt SONUCU.......ccveviiieiecie et 142

Tablo 4.28. Basar1 Diizeylerinin Is Yerinde Calisma Y1l A¢isindan Coklu Karsilastirma
N Te) 118 (o1 F: 3 R PR PRPPRPPRRTPIN 143

Tablo 4.29. is Yerinde Calisma Y11 A¢isindan Calisanlarin Basar1 Diizeyi Yiizdeleri143

Tablo 4.30. Bagsar1 Diizeyinin Mesleki Tecriibeye Gore Ortalama ve Standart Sapmalari

....................................................................................................................................... 144
Tablo 4.31. Basar1 Diizeylerinin Mesleki Tecriibe Agisindan Farkliliklarin Varyans
ANAHZE TESE SONUCU ...ttt se bbb ene s 144
Tablo 4.32. Basar1 Diizeylerinin Mesleki Tecriibe A¢isindan Coklu Karsilagtirma

N T0) 118 (o1 -3 RO OO OPRPPRTRPPPPPIN 145
Tablo 4.33. Mesleki Tecriibe A¢isindan Calisanlarin Basar1 Diizeyi Yiizdeleri .......... 145
Tablo 4.34. Basar1 Diizeyinin Egitim Durumuna Goére Ortalama ve Standart Sapmalari
....................................................................................................................................... 146
Tablo 4.35. Basar1 Diizeyinin Egitim Durumu Acisindan Farkliliklarin Varyans Analizi
TESE SONUCU ...ttt 146
Tablo 4.36. Basar1 Diizeylerinin Egitim Durumu Acisindan Coklu Karsilastirma

N T0) 118 (o1 - 3 R PO PP R TPRPPPPPI 147
Tablo 4.37. Egitim Durumu Ag¢isindan Calisanlarin Basar1 Diizeyi Yiizdeleri............. 147
Tablo 4.38. Calisanlarin Kisilik Tiplerinin Dagilimi........cccccevvveviiieniveiesieseene e 148
Tablo 4.39. Gorevlerin Kisilik Tiplerine Gore Ortalama ve Standart Sapmalari ......... 148
Tablo 4.40. Kisilik Tiplerinin Gérev Agisindan Farkliliklarin Varyans Analizi Test
SONUCUL ... 149
Tablo 4.41. Kisilik Tiplerinin Gorevler Agisindan Coklu Karsilastirma Sonuglari ..... 149

Xi



Tablo 4.42. Seflerin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Yiizdeleri........ccccoccvvvvvvennnnn. 150
Tablo 4.43. Kasiyerlerin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Yiizdeleri............c.oc.e..... 151
Tablo 4.44. Manavlarin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Yiizdeleri ............ccuvennee. 151
Tablo 4.45. Kasaplarin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Yiizdeleri ...........ccccevennee. 152
Tablo 4.46. Sarkiiteri Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Yiizdeleri ....153
Tablo 4.47. Satis Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Bagar1 Diizeyi Yiizdeleri............ 153
Tablo 4.48. Unlu Mamuller Reyon Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi
YUZOCIEIT 1. 154
Tablo 4.49. Kozmetik Reyon Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basari Diizeyi
YUZOCIETT 1. s 155
Tablo 4.50. Kuruyemis Reyon Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi
YUZOCIETT 1. e 155
Tablo 4.51. Depo Elemanlarinin Kisilik Tipine Gére Basar1 Diizeyi Yiizdeleri .......... 156
Tablo 4.52. Kisilik Tiplerinin Isyerinde Calisma Yilma Gére Ortalama ve Standart
SAPIMALATL. ...t 156
Tablo 4.53. Kisilik Tiplerinin Isyerinde Calisma Y1il1 A¢isindan Farkliliklarin Varyans

Analizi Test Sonucu

Tablo 4.54
Sonuglart .

Tablo 4.55

Tablo 4.56

Tablo 4.57

Test Sonucu

Tablo 4.58
Sonuglart .

Tablo 4.59

157

. Kisilik Tiplerinin Isyerinde Calisma Yili A¢isindan Coklu Karsilagtirma

. Kisilik Tiplerinin Is Yerinde Calisma Yillna Gére Yiizdeleri...................
. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibeye Gore Ortalama ve Standart Sapmalari
159

. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibe Acisindan Farkliliklarin Varyans Analizi
................................................................................................................... 160
. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibe A¢isindan Coklu Karsilastirma
...................................................................................................................... 161
. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibeye Gore Yiizdeleri.........cocovvviiverinnne. 162

xii



SEKILLER LiSTESI

Sekil 1.1. Freud’un Kisilik Modeli.............oooiiiiiiii i

Sekil 4.1. Aragtirma Modeli

Xiii



GIRIS

Isletmelerde pazarlama performansini dogrudan etkileyen ve pazarlamanin en
onemli alt elemanlarindan biri olan satis konusu, rakiplerin ¢ogalmasiyla rekabet
kosullarimin agirlasmasit ve yasanan ekonomik krizlerle giin gectikge Onemini
artirmaktadir. Son yillarda isletmeler hangi sektdrde faaliyet gosterirlerse gostersinler
icinde bulundugumuz bilisim c¢ag1 nedeniyle, yasadiklari rekabet, ticari yasamlari
boyunca gordiikleri en zor sartlara sahip hale gelmistir. Rekabet sartlarinin bu denli
agirlasmasinin nedenlerinin basinda bilgisayar ve internetin oldukga yaygin ve etkin bir
sekilde kullanilmasi gelmektedir, bu nedenle diinyadaki iletisim i¢in kullanilan
“ kiiresellesme ” ifadesi artik anlamin1 kaybetmis diinya kiiresel olmaktan ¢ikmis ve bir
“diizlem” haline gelmistir. Diizlem haline gelen diinyamizin her noktasindaki insanlar
birbirini kolaylikla takip edebilmektedir. Bu durum isletmelerin yaptiklar iste,
karsilagtiklar1 rakiplerinin sadece kendi bolgelerinden veya iilkelerinden degil diinyanin
her tarafindan olmasina neden olmustur. Rakiplerin bu kadar ¢ok ve rekabet sartlarinin
bdylesine agir olmasi; miisteri beklentilerinin artmasina, pazar paylarmin daralmasina,
dolayisiyla isletme fonksiyonlarinin ¢ok daha yiliksek maliyetlerle gerceklestirilmesine
ve kar oranlarinin diismesine neden olmustur. Isletmelerin bu zor sartlar altinda
yasamlarini siirdiirecek kar oranlarini yakalayabilmeleri ancak satislarini arttirmalariyla
miimkiin olmaktadir. Satislarini artirmak i¢in oldukga fazla ¢aba sarf eden isletmelerin
en fazla yogunlastiklar1 konu, tutundurma amagh calismalardir. Bu c¢alismalardan da
¢ogu zaman istenen sonuglar elde edilememektedir. Pazarlamanin tutundurma karmasi
elemanlarindan olan kisisel satis genellikle {izerinde az durulan konulardan biridir.
Oysaki gilinlimiiz sartlarinda igletmelerin satiglarini artirabilmelerinde kisisel satig
onemli bir etkiye sahiptir. Isletmelerin kisisel satis konusu iizerinde durmamalarinin en
onemli sebebi ise insan unsurunun diger karma elemanlarina gore kontroliiniin ve

planlanmasinin ¢ok daha zor olusudur.

Isletmeler tarafindan iiretilen iiriinlerin kii¢iik bir kismu iiretildigi yerde tiiketilir
ve cok kiiciik bir kism1 da dogrudan iireticiden satin alinir. Uretilen iiriinlerin biiyiik bir
kismi cok c¢esitli tlirdeki pazarlama aracilar1 tarafindan tiiketicilere ulastirilir. Bu
aracilar, tretim ile tiiketim arasinda dengeyi saglar ve iriinleri tiiketicinin istedigi yer,
zaman ve miktarda kendisine sunarlar. Uriinlerin tiiketiciye ulastirilmasini saglayan

pazarlama fonksiyonu, dagitimdir. Dagitim fonksiyonunda yer alan aracilardan biri de



perakendecilerdir. Dagitimin en son asamasi olan perakendecilik, nihai tiiketicinin
kisisel ve ailevi ihtiyaglarim1 karsilamak {izere tiikketecegi ya da kullanacagi mal ve
hizmetlerin satisina iligskin faaliyetlerin biitiiniinden meydana gelir. GUnimizde 6nemi
gittikce artan perakende sektorii, iilke ekonomisine, yapmis oldugu yiiksek cirolar ve
yarattiglr istihdam ile oldukca fazla katki saglayan gozde sektorlerin basinda
gelmektedir. Perakende sektorii diinyanin gelismis lilkelerinde son 50 yilin en 6nemli
sektorii olmasina ragmen tilkemizde ki ge¢misi ¢cok yenidir, yaklasik 15 yildir bu sektor
gelisim gostermistir. Perakende sektoriiniin son yillardaki durumuna bakacak olursak:
TUIK verilerine gére 2008 yili sonunda toplam 159 milyar dolarlik cirosuyla perakende
sektorii enerji, egitim ve saglik sektorlerinin ardindan Tirkiye’de dordiincii buyuk
sektordir. Sektor cirosu 2010 yilinda cirosu 187 milyar dolar olarak gergeklesmistir.
Perakende sektoriiniin cirosunun 2014 yilinda 254 milyar dolara ulasacagi
ongorulmektedir. Son bes yilda perakende sektoriindeki ciro artist yiizde 54°tiir. Ayni
sirede Tirkiye'nin milli gelirindeki artisin ylizde 40 oldugunu dikkate alirsak
perakende sektoriiniin cirosu, Tiirkiye'nin gayrisafi hasilasindan 14 puan daha fazla
artmistir. Cushman & Wakefield’in yaymladigi rapora gore Turk perakende sektori
Avrupa’nin 7. dinyanin 10. blylk perakende sektoriidir. Deloitte’un yayinladigi
“Perakendenin Kiiresel Giicleri 2008 raporu ise Tiirkiye’nin gida harcamalarinda
Avrupa’nin en biiyiik 5’inci, gida dis1 harcamalarda ise 8’inci biiylik pazar1t oldugunu

g6stermektedir?.

Organize perakende sektorii 2007 yiliin sonunda ulastigi 57 milyar dolarlik
cirosuyla sektoriin ylizde 38’ine tekabiil etmekteyken 93 milyar dolarlik cirosuyla
geleneksel perakende sektoriin yiizde 62’sini olusturmaktadir. Gida perakendeciligi 80
milyar dolarlik bir hacimle perakende, sektOriinlin yilizde 53,3’iinii kapsamaktadir.
Organize gida perakendeciligi ise 22 milyar dolarlik cirosuyla toplam perakende
sektoriiniin yiizde 14,6’sin1, organize perakendeciligin yiizde 38,5’ini, toplam gida
perakendeciliginin  ylizde 27,5’sini  olusturmaktadir. Goriildiigli  lizere gida

perakendeciliginde pazarin biiyiik boliimii geleneksel yapldadlrz.

Perakende sektoriinde 2011 yili sonu itibariyle toplam 3 milyon kisi istthdam

edilmektedir. 2010 yil1 sonunda organize perakende sektoriinde istihdam edilenlerin

! Kiler Aligveris Faaliyet Raporu 2010, s.18
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say1st 400 bine ulagmistir. Organize perakendenin 2011 yili Kasim ayi itibariyle ise 415
bin kisiyi istihdam ettigi hesaplanmaktadir. Organize perakende sektoriinde
gozlemlenen hizli istthdam artisinin temel nedeni Tirkiye’nin her yanma dagilan
aligveris merkezleridir (AVM). Kasim 2008 itibariyle Glkemizde 225 tane AVM varken
2011 yilinda bu rakam 270’e 2012 yilinda ise 309’a yiikselmistir. Her yeni AVM nin
ortalama 1000 ila 4000 arasinda yeni istihdam yarattig1 hesaplanmaktadir. Bin kisiye
diisen kiralanabilir AVM alan1 Norveg’te 734, Ingiltere’de 230, Italya’da 150, Cek
Cumbhuriyeti’nde 143 metrekareyken Tiirkiye’de 67,7 metrekare olan degerin Avrupa
ortalamasmin altinda seyrettigi agiktir. Bin kisiye diisen kiralanabilir AVM alaninin
diisiikligi tilkemizde bu sektore yapilacak yatirimlarin ve sektdriin ontimiizdeki yillarda

hizl bir sekilde biiyiimeye devam edeceginin gostergesidir.

Perakende sektdriinde yasanan ve yasanmaya devam edecek olan hizli biiylime
beraberinde rekabeti en iist seviyeye tasiyarak sektor temsilcisi isletmeleri yaptiklar iste
rakiplerinden farkli hale gelmek i¢in ¢alismaya zorlamistir. Bunun en 6nemli nedeni
giiniimiiz teknolojik olanaklar1 sayesinde tiiketicinin oldukca bilingli hale gelmesi, satin
alacag iirlin hakkinda fazlasiyla bilgi sahibi olmasi, artan satin alma giicii ve yiiksek
hizmet kalitesi beklentisinde olmasidir. Perakende sektoriiniin en 6nemli 6zelligi olan
tiretici pozisyonunda olmayip iireticilerden aldig: iiriinleri nihai tiiketicilere satan olmasi
nedeniyle bu sektorde faaliyet gosteren isletmelerin rakiplerinden farkli hale gelmeleri
ancak verdikleri hizmetin farklilagsmasiyla miimkiin olmaktadir. Hizmetin farkli hale
getirilebilmesinin en dnemli etkeni, perakende sektoriinde nihai tlketici ile birebir
iliskide olan satis personellerinin basarili olmasidir. Ciinkii perakende sektorti,
piyasanin en yogun aligveris iligkilerinin yasandig1 ve miisterilerle ¢alisanlarin en fazla
iletisime gectigi bir sektordiir. Bundan dolay1 sektorde kisisel satisin 6nemi oldukca
fazladir. Kigisel satigin amaglar1 arasinda satisin gerceklestirilmesi diger amaglara gore
daha o6n planda olmasina karsin, tek amag¢ olarak diisiiniilmemelidir. Kisisel satigin
genel amaglar1 arasinda; miisteriyi ikna ederek satisin gerceklesmesini saglamak,
miisterilere uygun seviyede hizmetlerin gitmesini saglamak ve miisteri tatminini
saglamak bulunmaktadir. Kisisel satistan beklenen bir diger amag ise isletmeye, pazar,
rakipler ve misteriler hakkindaki bilgilerin dogru ve zamaninda ulastirilmasini

saglamaktir.



Perakende sektoriinde faaliyet gosteren en Onemli isletmelerden olan
stpermarketlerde yukarida bahsedilen rekabet sartlarini ayni sekilde yasamaktadirlar.
Hatta siipermarketlerde yasanan rekabetin diger perakendecilerden cok daha fazla
oldugu soylenebilir. Siipermarketler tiiketicilere giinlik hizli tiikketim {riinleri
sattiklarindan dolay1 miisterilerle daha fazla iletisim i¢inde olmaktadirlar. Buda
siipermarketlerde c¢alisan satis elemanlarinin 6nemini daha da artirmaktadir. Ayrica
ulkemizde faaliyet goOsteren slpermarketlerin  biyik bir  bolumi  heniiz
kurumsallagsmasin1 tamamlayamamis yerel isletmelerden olugmaktadir ve bu isletmeler
sistemlerini tam olarak kuramadiklarindan dolay1 bir¢ok alanda sikint1 yasamaktadirlar.

Personel devir hizinin ¢ok yiiksek olmas1 bu sikintilarin baginda gelmektedir.

Yukarida bahsedilen konular goz 6niine alindiginda, giiniimiiz ticaret yasaminda
rekabetin en agir sartlara ulastigi ve igletmelerin kar oranlarmin da ¢ok diistiigii
goriilmektedir. Ozellikle perakende sektoriiniin sahip oldugu ozelliklerinden dolayi
rekabeti daha agir sartlarda yasadigi sdylenebilir. Bu rekabet ortaminda perakendeci
isletmelerin giin gegtikge agirlasan rekabet kosullar1 ve maliyetler altinda, karliliklarini
yiikseltebilmelerinin en kolay yolu satislarin1 artirabilmelerinden ge¢mektedir.
Perakendeci isletmelerin rekabet kanalinda ¢ok fazla secenekleri bulunmamaktadir.
Rekabeti yiiriittiikkleri en 6nemli kanal hizmet kalitesinin yiiksek olmasidir. Hizmet
kalitesinin yliksek olabilmesi de perakendecilerin magazalarinda calistirdiklar1 satis
personelinin basarisiyla dogru orantilidir. Ciinkii glinimiizde satig¢ilar sadece Urlnlerin
miisteriye satisindan sorumlu degil ayn1 zamanda miisterinin bilgilendirilmesi, isletme
misyonunun dogru bir bigimde aktarilmasi ve miisterinin iknasindan sorumludur. Satis
elemanlari, miisteri ihtiya¢c ve isteklerini dogru bir sekilde karsilayarak isletmenin
hedeflerini gergeklestirmesine biiyilk katki saglarlar. Yani isletmelerin basarili
olabilmeleri i¢in kalifiye satis elemanlarina ihtiyaglar1 vardir. Perakende sektoriiniin ve
sektoriin  Oonemli isletmelerinden olan siipermarketlerin kalifiye satis elemanlar
bulmalar1 veya yetistirmeleri gerekmektedir. Ulkemizde ¢ok hizli bir sekilde biiyiiyen
bu sektorlerde isletmelerin istedikleri kalitede eleman bulmalar1 olduk¢a zordur. Bunun
birgok nedeni bulunmaktadir ancak en 6nemli nedenleri arasinda; perakende sektOr
icin eleman yetistiren okullarin olmamasi, ¢alisma sartlarinin agir olmasi, insanlarin
perakende sektoriindeki satis elemanligini meslek olarak gérmemeleri ve sektordeki

hizli bliyimeden dolay1 isletmelerin siirekli yeni personele ihtiyaclarinin olmasi



gosterilebilir. Siipermarket isletmelerine bakildiginda bu etkenlerin sektorii ciddi sekilde
etkiledigi ve personel devir hizinin diger perakendecilere gore daha yiiksek oldugu
gorilmektedir. Siipermarketlerde personel devir hizinin aylik yiizde 10 civarinda oldugu
belirtilmektedir bu durumda 500 eleman ¢alistiran yerel bir stipermarketin aylik 50 yeni
elemana ihtiyaci vardir. Stipermarket yoneticileriyle yaptigim goriismelerde, bu bilgileri
dogrulmaktadir ve personel segerken neredeyse hicbir kriter uygulayamadiklarin
soylemektedirler. Kendilerine muracaat eden kisilerden, ¢cogu zaman bilimsel olmayan
yontemlerle hareket ederek, sadece gecmis tecriibelerinden yararlanarak ve fiziksel
olarak diizglin ve olumsuz bir referansa sahip olmayanlarin1 ise aldiklarini
belirtmektedirler. Bu durumun ise aldiklari kisiyi yerlestirecekleri pozisyonu da
etkiledigini hangi pozisyonda bosluk varsa ise yeni aldiklar1 elemani egitimine,
becerisine bakmadan oraya yerlestirdiklerini sdylemektedirler. Stipermarket yoneticileri
personel devir hizinin yiliksek olmasinin en 6nemli nedeni olarak ise yeni aldiklart
elemanlar1 gergekten hangi gorevde basarili olacaklarina bakmadan istihdam etmeleri
oldugu goriisiinii dile getirmektedirler.

Bu c¢alisma, kendilerine miiracaat eden kisileri ¢ok fazla bir kritere bakmadan ise
alan siipermarket yoneticilerine, ise aldiklar1 kisiyi en azindan basarili olacagi bir
gorevde calistirabilmeleri i¢in bir degerlendirme kriteri olarak; insanlarin sahip
olduklart kisilik tiplerinin belirlenip, hangi kisilik tipinin hangi gorevde basarili
olabileceginin, ne sekilde ortaya konacagini géstermeyi amaglamaktadir. Arastirmalar,
kisilik tiplerinin, i yasaminda motivasyon, is doyumu, kariyer doyumu, isten kagma,
isten ayrilma, miisteri iligkileri, takim c¢aligmasi, kurumsal baglilik, calisanlar arasi
iliskiler, performans, yaraticilik, stresle bas etme gibi bircok davranis boyutunu 6lgme
konusunda etkin rol oynadigini gostermektedir. Bilim adamlar tarafindan kisilik
tiplerine belirlemeye yonelik birgcok model gelistirilmistir. Ancak calismada Goldberg
tarafindan {izerinde olduk¢a yogun bir sekilde calisilan ve Mccrea ile Costa tarafindan
gelistirilen, kisilik ve degerlendirmesi konusunda son 20 yila damgasini vurmus;
yiizlerce arastirmayla da desteklenmis ve 6zellikle de kiiltiirlerarasi bir¢ok arastirmayla
standardizasyon (o kiiltiire uyum), gecerlik ve giivenirlik ¢aligsmalar1 yapilmis olan Bes
Faktor Kisilik Modeli kullanilmistir. Model, temel olarak, bireylerin kisilik yapilarini
tanimlamak icin giindelik dilde kullanilan sifatlarin faktor analizi sonucu gelistirilmistir.
Bes faktor kisilik modeli, genis bir yelpazede yer alan kisilik yapilarini entegre etmesi

ve boylelikle farkli yonelimlere sahip arastirmacilar arasindaki iletisimi kolaylagtirmast;



kisilik ozellikleriyle davranislar arasindaki iliskilerin sistematik bir bigimde
incelenebilmesine olanak saglamasi ve kisiligi bes alt faktdre dayandirarak genel bir
tanimlama saglamasi agisindan 6ne ¢ikmaktadir. Ayrica Somer, Korkmaz ve Tatar
tarafindan 2002 yilinda yapilan calismada Tiirk¢e acisindan da bes faktor kisilik
Olceginin yap1 gegerliligi bulundugunun ortaya konulmus olmast da bu modelin
kullanilmasinda etkili olmustur. Goldberg’e gore bu bes faktdr geleneksel isimlerini,
Disa DOnuKIGK, Uyumluluk, Sorumluluk, Duygusallik, Gelisme Agiklikolarak
almlslard1r3.

Bu calisma; temel olarak, siipermarketlerde istihdam edilecek kisilerin sahip
olduklar kisilik tiplerinin bes faktor kisilik envanteri ile belirlenmesini ve bu kisilik
tiplerinin hangi gorevlerde basarili olduklarinin ortaya konmasini amaglamaktadir. Bu
baglamda ilk olarak bes faktor kisilik 6lcegi kullanilarak calisanlarin her birinin bes
kisilik tipinden hangisine sahip oldugu belirlenmistir. Sonrasinda siipermarketlerin
yoneticilerine uygulanan anket ile ¢alisanlarin is yerlerindeki performanslari
degerlendirtilmistir. Bu iki uygulamanin sonucunda c¢alisanlarin kisilik tiplerinin
stipermarketlerde satis elemani olarak goriilen gorevler {izerinde anlamli bir fark
gosterip gostermedigine bakilmistir. Yani bir kisilik tipinin bir gorevdeki basari
performansimin yliksek veya diisik olup olmadigina bakilarak, istthdam edilecek
kisilerin kisilik tiplerinin belirlenerek basarili olabilecekleri gorevde galistirilmalarini
saglamay1 amacglamaktadir.

Ozetle, personel segiminde etkili olabilecek en 6nemli faktorlerden biri olan
kisilik tiplerinin tespit edilmesi ve satis performansiyla karsilastirilmas: son derece
onemlidir. Bu calisma ile hangi kisilik 6zelliklerine sahip kisilerin slipermarketlerdeki
hangi gorevlerde ¢alismaya yatkin oldugu tespit edilebilecek ve yoneticilere

kararlarinda yardime1 olacak bilgiler saglanabilecektir.

Belirtilen bu amaclar dogrultusunda gelistirilen ¢alisma, ilgili literatiire farkli
bakis acilar1 sunmakta ve c¢esitli konularda katki saglamaktadir. Calismanin ilgili
literatiire katkisin1 ulusal ve uluslararas1 diizeyde ele almak miimkiindiir. Ulusal
literatiirde kisilik tipleri ile kariyer arasindaki iligki ilizerine yapilan c¢alismalarin yok

denecek kadar az olmasi dikkat ¢ekmektedir. Ulasilabilen kaynaklarda ise, kisilik

® Goldberg, L. R. (1992) “The Development of Markers for the Big-Five Factor Structure”. Psychological
Assessment, VVol. 4, No. 1, s.28.



tiplerinin satis performansi iizerindeki etkisini incelemek amaciyla, bir makale disinda
yapilan herhangi bir calismaya rastlanmamistir. Ozellikle perakende sektorii ve
siipermarketler iizerine bu konuda higbir ¢alisma bulunamamistir. Bu agilardan bu
caligmanin ulusal literatiire katki sagladigimi sdylemek miimkiindiir. Uluslararasi
literatiire bakildiginda, kisilik tipleri ile kariyer arasindaki iligki {izerine ¢ok sayida
calisma oldugu gozlenmektedir. Ancak kisilik tiplerinin satis performansi tizerindeki
etkisini, bes faktor kisilik modeli araciligiyla ortaya koymayi amaglayan ¢ok az sayida
calisma bulunmaktadir. Bahsedilen ¢alismalarin higbirinde, perakende sektorii veya
stipermarketler {izerine ¢alisilmadigi ve yapilan uygulama calismalarinin da bu
calismadaki kadar kapsamli olmadigi sdylenebilir. Bu agilardan, bu tez caligmasinin
uluslararast literatiire de katki saglayacagi agiktir. Bu agilardan da, ¢alismanin 6zgiin bir

yaptya sahip oldugunu sdylemek mumkinddir.

Belirtilen bu amaclar dogrultusunda planlanan ¢alisma dort bdlimden
olusmaktadir. Birinci bolimde kisilik kavrami ve kisilik kuramlar1 kavramsal olarak
incelenmis, kisiligi belirleyen temel kuramlar detayli olarak incelenmistir. Ikinci
boliimde, kisilige tipolojik yaklasimlar ve bes faktor kisilik envanteri incelenmis, bes
faktor kisilik envanteri ¢alismanin temelini olusturdugundan dolay1 daha detayli olarak
ele almmistir. Ugiincii boliimde kisisel satis kavrami ve perakende sektoriinde kisisel
satig siireci ele alinmis ve perakende sektorii detayli olarak incelenmistir. Calismanin
dordiincii bolimiinde kisilik tiplerinin satis performansi lizerindeki etkisini incelemeye
yonelik siipermarketlerde yapilan bir arastirmaya yer verilmistir. Arastirmanin ilk
kisminda aragtirmanin kapsami, onemi, yontemi, veri toplama yontemi ve kullanilan
olgeklerden bahsedilmistir. ikinci kisimdaysa arastirmanm modeli olusturulmus ve
hipotezleri ortaya konulmustur. Buna bagh olarak, arastirmanin analizi ve bulgulara yer

verilmistir.

Arastirmada ileri siiriilen teorik model ve hipotezler Caronbach Alfa testi, Anova

testi, Scheffe testi gibi testler kullanilarak analiz edilmistir.

Bu arastirmadan elde edilen sonuglar, satis personeli bulmakta zorlanan ve
bulduklar1 personeli uzun siireli olarak calistiramayan stipermarketlerin dogru personeli
secmeleri ve sectikleri personeli dogru pozisyonda gorevlendirmeleri konusunda onlara
yol gosterici olabilecek bir degisken olarak goriilen kisilik tiplerini kullanmalarina

olanak saglamaya ¢aligacaktir.



I.BOLUM

KISILIK KAVRAMI VE KIiSiLIK KURAMLARI



1.1. Kisilik Kavram ve Tamimlari
Bati dillerinde, kisilik kelimesinin karsilig1 olarak kullanilan sézciikler (personality,

personalite, personlichkeit), Latincede tiyatro oyuncularinin rollerine uygun olarak
yiizlerine taktiklar1 "maske" anlamina gelen "persona" sozctigiinden tiiretilmistir 4,

Kisilik, sozlikk anlami olarak “Bireyin toplumsal yasami ig¢inde edindigi
aligkanliklarin  ve davraniglarin  tiimi” seklinde tanimlanmaktadir. Bu tanimdan
anlasilacag1 lizere kisilik, bireylerin dogustan sahip olduklar1 ozellikler ile icinde
yasadiklar1 toplum yasaminin sonradan olusturdugu 6zelliklerin biitiiniidiir. Dogustan
getirilen Ozellikler genetik ve biyolojik temellidir ve degistirilmesi miimkiin degildir.
Fakat ¢evreden kazanilan ozellikler, i¢inde yasanilan toplumun, grubun, isletmenin ya
da isin niteligine gore farkliliklar arz edecektir °.

Kisilik, bireyin biitiin 6zelliklerini yansitan bir kavramdir. Genel bir tanima gore
kisilik; bireyin i¢ ve dis ¢evresiyle kurdugu, diger bireylerden ayirt edici bir iliski
bicimidir ®. Kisilik, gecici bir dzellik degil insanin belli bir zaman dilimi icinde devaml
olan davranis 6zellikleridir. Kisilik denilince, belirli bir durumda veya belirli olaylar
karsisinda kisinin takindigi tavrin davranigsal yoni ve devamlilik gosteren ozellikleri
akla gelir’.

Kisilik, bireyin birkac niteligine dayanan bir sey degil, bireyin pratik olarak tim
niteliklerini ve bunlarin etkilesimini kapsar. Bireyin fiziki yapisi, zihinsel ve duygusal
yapisi, giidiileri, yasadiklari, aliskanliklari, ¢evresi ve c¢evresinde kendisine agik olan
imkanlarin hepsi teker teker oldugu kadar, karsilikli etkileri ile bireyin kisiligini etkiler.
Kisilik yapisi olarak, bireyin davranislari, ne diislindiigii, neler hissettigi, ne sdyledigi ve
ne gibi davranislar sergiledigi bu faktorlerden etkilenmektedir 8,

Kisilik kavrami, insanlarin toplu olarak yasamaya ve medeniyetler olusturmaya
baglamalarindan itibaren, insanin sosyal yasantisinin bir pargasi olarak ilgi gdrmesine
ragmen bilimsel gelisimine 1930°lu yillarda kisilik psikolojisinin diger sosyal bilim

alanlaridan ayr bir bilimsel disiplin olarak ortaya ¢ikmasiyla baslamustir®. Psikoloji

4 Koknel Ozcan,(1997), Kaygidan Mutluluga Kisilik. Altin Kitaplar Yayinlari. Istanbul, 5.24.

5 Simgek M. Serif, Celik Adnan, Akgemci Tahir.(2001), Davrams Bilimlerine Giris ve Orgiitlerde Davrams.
Nobel Yaym Dagitim. Ankara,s.65.

® Ciiceloglu Dogan (1991), insan Ve Davrams. Remzi Kitapevi. istanbul, 5.404.

" Oktay Mahmut, (2000), Tletisimciler i¢in Davrams Bilimlerine Giris. Der Yaymevi. istanbul,s.28.

8 Ozgiiven I.Ethem,(1992) Hacettepe Kisilik Envanteri El Kitabi., Pdrem Yaymlar, Ankara, s.1.

o Yelboga Atilla,(2006). “ Kisilik Ozellikleri Ve Is Performans1 Arasindaki iliskinin Incelenmesi.”is, Gii¢, Endiistri
Tliskileri ve Insan Kaynaklar1 Dergisi, 2. Sayi, 8.Cilt,,s.24-26.
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biliminin gelisip ayrintili bir sekilde incelenmesinin sonucunda “kisilik psikolojisi”
psikolojinin bir alt dali olarak ortaya ¢ikmaistir.

Kisilik psikologlarinin insan kisiligini nasil tanimlayacaklar1 ve psikolojinin bu alt
dalina hangi konularin dahil olacagi iizerine oldukca fazla tartismalar yapmalarina
ragmen tizerinde tam anlamda uzlastiklar1 bir sonugtan bahsetmek miimkiin degildir.10
Kisilik kuramcilart ve psikologlarinin hangi konular iizerinde durmalar1 gerektigi
konusunda farkli goriisleri vardir. Bazilar1 bilingalt1 sistemleriyle ilgilenirken digeri
ogrenme hik&yeleri bir digeri ise insanlarin diisiincelerini nasil diizenlediklerine
bakmaktadir'.

Jerry M. BURGER Kkisiligi “bireyin kendisinden kaynaklanan tutarli davranis
kaliplart ve kisilik i¢i slirecler” olarak tanimlamaktadir. Bu tanimi genis bir sekilde
aciklayarak ele alacak olursak, oncelikle bu tanimin iki bdliimden olustugunu goruruz.
Birinci boliim tutarli davranig kaliplar ile ilgilidir ve 6nemli olan nokta, kisiligin tutarl
olmasidir. Bu tutarli davranis bigimlerini her zaman ve her durum i¢in gorebiliriz. Yani
kisilikten bahsediyorsak, davranislarin sadece i¢inde bulunulan duruma goére gosterilen
tepkilerden ibaret olmadigini, insanlarin davraniglarinda bir tutarlilik beklenmesi
gerektigini sdyleyebiliriz. Tanimin ikinci bdliimiinde kisilik i¢i siire¢ ele alinmaktadir.
Kisiler arasi siireglerden farkli olarak, kisilik i¢i siirecler, nasil davranacagimizi ve
hissedecegimizi etkileyen ve benligimizde gelisen duygusal, giidiisel ve bilissel
sureclerin timini kapsamaktadir. Insanlarin bu siiregleri kullanma sekilleri ve bu
stireclerin bireysel farkliliklarla nasil bir etkilesime girdigi, kisilerin karakterini
belirlemede 6nemli rol oynamaktadir. Tanimdaki bir diger 6nemli noktaysa, bu tutarl
davranis kaliplar ve kisilik i¢i siireclerin, bireyden kaynaklaniyor olmasidir. Ancak bu,
kisiligin dig etkenlerden etkilenmedigi anlamina gelmez. Cocuklarin yasamlarinin
ilerleyen donemlerinde nasil bir yetigkin olacaklarinda anne ve babalarinin onlar
yetistirme tarzinin etkili olacagi muhakkaktir. Ayrica yasadigimiz duygular, ¢ogu

zaman karsilastigimiz olaylara gosterdigimiz tepkilerden olusur'.

19 Mayer,John D.(1998) “A system framework fort he field of personality.” Psychological Inquiry, say1 9, s.118-144.
" Burger Jerry M.(2006), Kisilik. Cev. Inan Deniz,Erguvan Saioglu, Kakniis Yaymnlari, istanbul, 5.22-23.
12 Burger Jerry M.(2006),a.9.e.,23-24.
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Kisilik; bir kiginin zaman i¢inde az veya ¢ok duragan igsel faktorler bigiminde
gosterdigi tutarli davraniglardir ve bu davranislar kiyaslanabilir durumlarda diger

insanlardan agikca farklilik gosterir 13,

1.1.1. Kisiligi Belirleyen Temel Faktorler

Kisiligi olusturan temel faktorler arasinda bireyin biyolojik-fizyolojik yapisi, grup
uyeligi, rol davranislari ve bulundugu sosyal statust sayilmakla beraber, ¢ok farkli
faktorler Gzerinde durulabilmektedir. Kilturel yapi, grup iliskileri, rol davranisi ve
sosyal statu seklinde verilen Kisiligi olusturan faktorleri, daha diizenli bir bicimde ele
alip her bir grup icinde yer alan faktorin kisiligi nasil etkiledigi arastirildiginda anlaml
sonuclara ulasilabilecektir. Kisiligi olusturan faktorler: kaliimsal ve bedensel yapi
faktorleri, sosyokultlrel faktorler, sosyal yap: ve sosyal sinif 6zellikleri, aile degiskeni,
cografi ve fiziki faktorler, kitle yayin araclari, sosyal gruplar icindeki yetiskinler ve

yaslilar grubu ve dogum siras: seklinde siralanabilir .

1.1.1.1. Kahtimsal ve Bedensel Yap1 Faktorleri
Kalitsal (gensel) etkenlerden olan sag, goz ve ten rengi gibi 6zellikler dogrudan

kaliima baglanabilir. Kisiligin gelismesinde kalitsal etkenlerin roli oldukca
karmasiktir. Belirli Kisilik 6zelliklerini tek basina ne kalittma ne de c¢evre etkilerine
baglayabiliriz. Davraniglarimizin gelismesinde ve nitelik kazanmasinda her ikisinin de
etkileri vardir. Onemli olan, Kisiligin olusmasinda gevre mi yoksa kalittm m1 etkendir
sorusuna yonelik tartisma yerine, biyolojik-kalitsal etkenlerle c¢evresel etkenlerin
etkilesimi sonucu Kkisiligin nasil gelistiginin incelenmesidir. Genel olarak bireyin
fiziksel (bedensel) yapisinin da bazi davraniglari dolayisiyla da Kisiligi etkiledigi
sOylenebilir. Bedenindeki sakatlik, eksiklikten dolayr mutsuz olan ve igine kapanan
insanlara cevremizde sikca rastlariz. Ornegin, bir delikanlimin kuvvetli, yakigikl ve
saglikli gérinimi nedeniyle arkadas grubundaki kabullinin, prestijinin, ayni yastaki
zayif, celimsiz ve sagliksiz bir delikanlininkinden farkli olmas: beklenebilir. Bunun
sonucu olarak, birinci delikanlinin ikinciye oranla kendine daha givenli, sosyal,

girisken, atilgan ve basarili olma gibi 0zellikleri gelistirmesi beklenebilir

13 Child, I.L. Personality in Culture. E. F. Borgatta & W. W. Lambert (Eds.),Handbooks of personality theory and
research. Chicago: Rand McNally. 1968, s.83
14 Simgek M. Serif, Celik Adnan, Akgemci Tahir.(2001), a.g.e., 5.73-74.
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1.1.1.2. Sosyo - Kulttrel Faktorler
Her birey, belirli bir kilttrel yap: icinde bulunacak ve bu yapidan yasami

boyunca etkilenecektir. Bireyin idealleri, ilgileri kiilttrel yapica bigimlendirilecektir. Bu
idealler ve ilgiler ise, Kisiligin olusumunda 6nemli bir etkendir. Kultirel yap1 ile
ogrenme arasinda o6nemli bir iliski vardir. Ogrenme ise, Kisiligi dogrudan
etkilemektedir. Bu durumda birey, bulundugu kilttrel yap: icinde 6grendikleri ile bazi
yeni ozellikler elde edecek, kisiligini bicimlendirecektir *°.

Kultirel degerler, soyut kavramlardan olusur. Bu soyut kavramlar, birer dis
uyarim olarak, algilama yoluyla insan hafizasinda yer aldigi zaman davranislara
yansiyarak somutlagmaktadir. Standart ilke ve kurallardan ibaret olan sosyal normlarin,
toplumdaki degisik kisilerde bulunan davranigsal yansimas: farkli gerceklesmektedir.
Standart normlarin, toplumdaki her bireyde ayni davranisa yol agmamasi, her bireyin

algilama mekanizmasinin farkl: olmasindan ileri gelmektedir'®

1.1.1.3. Sosyal Yap ve Sosyal Simif Ozellikleri
Kltirel belirleyiciler, sosyal grup dislncesi olmadan genel davranis kaliplari

hakkinda bilgi verirler, sosyal sinif belirleyicileri ise, 6zel davranis kurallari ortaya
koymaktadir. Cunkl kilturel yapi, genel olarak Kisiligin genellenebilir 6zelliklerini
ortaya cikarirken, var olan degisik sosyal gruplar ise ayri ayrn Kkisilik tipleri
dogurmaktadir. Bireyin bazi Ozellikleri, baglh bulundugu sosyal grup bilinmeden de
tahmin edilebilirken, bazi 6zellikleri ancak bagl bulundugu sosyal sinifin bilinmesi
halinde anlaml: hale gelir. Belirli bir sosyal yap1 icinde her bireyin egitim ve benzeri
gelisme faktorl agisindan aym sansa sahip oldugu sdylenemez. Bu farklilik, kisilik
farkliligint dogurmada 6nemli bir etkendir. Benzer sekilde, bireylerin bagl: bulunduklar:
sosyal gruplara baglilik dereceleri de Kisiliklerinin sekillenmesinde bir faktor

olacaktir®’.

1.1.1.4. Aile Degiskeni
Kisiligin olusmasinda insanin icinde dogup biyudugl, yasadigi ev ve aile

ortaminin etkileri buytktir. Cocugun ilk sosyal iliskileri 6nce annesi ya da onun yerini

tutan kisiyle, sonra babas ve aile igindeki diger yakin kisilerle olmaktadir ve toplumsal

5 Tirkel Asuman,(1992), isletme Yéneticilerinin Davramslarina Yén Veren Hakim Kisilik Faktérleri ile
Yonetsel Davrams Arasindaki iliskiler ve Uygulama, Marmara Universitesi IiBF Yayinlar: Nr.394, istanbul, s.29.
18 7l Ugur,(2006), Kisilik ve Liderlik, 2. Baski, Nobel Yayin Dagitim, Ankara, s.13-14.

7 Tiirkel Asuman,(1992), a.g.e., 5.29.
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cevresi gelistikce sosyal iliski kurdugu Kisilerin sayisi ve gesitleri de artmaktadir. Ancak
ilk sosyal iligkilerde ana-baba ile cocuk arasindaki iliski ve etkilesim en 6nemlisidir.
Ana-babanin ¢ocuga kars1 tutumlar: ile ana-babanin birbiriyle olan iliskilerinin ¢cocuga
yansimasi ilk insanlar aras: duygu tutum ve kavramlarin olusmasinda birincil derecede
etkili bir yer tutmaktadir. Ana-babanin cocuga karsi ¢ok hosgoruli ya da hi¢ hos
gorusliz, asir1 koruyucu ya da ilgisiz davranislari, fazla ya da az sevgi vermeleri, ana-
babanin ¢ocuga karsi tutum ve davranislarinda birbirine ters disen tutumlart ya da
cocuga kars1 tutumlarindaki degisken, tutarsiz ve kararsiz durumlari, gocukta kavram ve
davraniglarin olumlu, 1limli bir yénde gelismesini engeller. Boylesine bozuk ve tek
yonlu kavramlarla gelisen cocugun daha sonraki genis toplumsal ¢evre igindeki insanlar

arast iliskilerinde olumlu bir uyum saglamasi da zor olur®,

1.1.1.5. Cografi ve Fiziki Faktorler

Kisiligin olugsmasinda bireyin icinde dogup buyudigl cografi gevrenin de
etkisinden sz etmek mumkindur. Cografi cevre icerisinde iklim, tabiat ve yasanan
bolgenin fiziki sartlarinin bireylerin Kisilik 6zellikleri Gzerinde belirgin etkileri vardir.
Cografi ve fiziki ¢evrenin dogrudan etkileri yaninda daha gok dolayl etkileri mevcuttur.
Cunkl bireylerin kisilik olusumunda etkili diger faktorler Gzerinde, Ozellikle de
toplumun kdltird ve antropolojik yapisi (izerinde, cografyanin etkileri ¢ok bilinen bir
husustur. Ornegin, kiyr kesiminde yasayan insanlarla, kara bolgelerinde veya daglik
bolgelerde, sicak ya da soguk iklimlerde yasayanlarin birbirlerinden farkli olduklar:
g6zlenmektedir. Bu kapsamda, soguk iklim sartlarinda yasayan insanlarin daha sert ve
donuk mizacli, buna karsilik sicak iklim ve kiyr kesimlerinde yasayan insanlarin daha
cabuk degisen duygusal tutumlar: ve daha yumusak, gevsek mizaclari oldugu seklinde

genel bir géris ifade edilebilir *°.

1.1.1.6. Diger Faktorler
Okul cevresi, din kuruluslanyla ilgili ¢evre, spor kulipleri, oyun, arkadas ve

mahalle cevreleri de kisiligin olusumunda belli 6lgude etkin olabilirler. Bu gevrelerin
etkisi iyi olabilecegi gibi kotii de olabilir. Ornegin, okul, bazi cocuklari okumaya
merakli, bilgin kisiler haline sokarken, bazilarini da okuldan ve okul ile ilgili seylerden

nefret eden kimseler haline sokabilir. Dahasi, belli okullardan belli kisilik tipindeki

18 Koptagel Giinsel,(2001), Davrams Bilimleri, 4. Baski, Nobel Tip Kitapevleri, istanbul, s.201.
19 Zel Ugur,(2006), a.g.e., 5.16.
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insanlarin ¢iktig1 da gozlemler arasindadir ve ¢cogu kez gunlik konusmada o okullarla
iliskin kisilik tiplerinden bile s6z edildigine rastlariz. Benzeri bigimde, bazi mahallelerin
de belli baz: kisilik tipleriyle iliskin olarak anildig: vardir .

Yukarida sayilan faktorlerin disinda Kisiligi etkileyen diger faktorleri, kitle
iletisim araclari, yetiskinler grubu ve dogum sirasi baglhklari altinda toplamak
mumkindur. Kitle iletisim araglari, Kisiligin sekillenmesinde belirgin bir yere sahiptir.
Kitle iletisim araclarini etkin olarak kullanan bireylerle, kullanmayan bireyler arasinda
bir farklilik olacaktir. Kitaplar, dergiler, televizyon gibi Kkitle iletisim araclarinin,
cocuklarin yetismesinde ve genglerin yeni davranis kaliplari kazanmalarinda etkileri
fazladir. Bireylerin iginde bulunduklar: sosyal gruplar igindeki yetiskinler grubu da,
Kisiligin olusumunda etkide bulunan faktorlerdendir. Clnkl bireyler, bazi ideallerini
belirlerken veya davraniglarini diizenlerken sosyal gruplarinca belirlenen yetiskin grup
uyelerinden bazilarint kendilerine 6rnek olarak alacaklardir. Bu 6rnek Kisiler de,
kisiligin olusumunda 6nemli birer faktor olarak goriilecektir®. Kisilik olusumunda
kardeslik iliskileri ve kardeslik siras1 da énemli yer tutmaktadir. Tek ¢ocuk aile icinde
genellikle buyklerin tim dikkat ve sevgisini (bazen de tim suclamalarini) tek basina
Uzerinde toplamakta ve kimi zaman korunarak, kimi zaman tim ideallerin zerinde
toplanmasiyla zorlanarak ve sevgi ile dikkati rakipsiz bir bigimde kendine toplayarak
yasamaya alisir. Bu durum onun, kendi yasit1 ya da kusagindan kimselerle cogu seyleri
paylasmay:r ve boyle bir ortamda kendi varolusunu kendi basina ayakta tutmay:
ogrenmesini engelleyeceginden, ilerdeki genis toplumsal ortaminda insanlar arasi

iliskilerini kurmada giiclukle karsilasmasina neden olur?.

1.2. Kisilik fle iliskili Kavramlar

1.2.1. Mizag (Huy)

Miza¢ ya da huy, gunlik yasant: iginde kisiye 0zgu, oldukca sinirly, belirli
duygusal tepkilerin nitelik ve nicelik bakimindan degismesidir. Cabuk kizmak,
sikilmak, 6fkelenmek, neselenmek, hareketli ya da hareketsiz olmak vb. bireylere gore

degisen mizag 6zellikleri ya da huydur Z.

20 Koptagel Giinsel,(2001), a.g.e. 5.202.
2! 7el Ugur,(2006), a.g.e., 5.16.-17.

22 Koptagel Giinsel,(2001),, a.g.e. 5.202.
28 Koknel Ozcan,(1997), a.g.e., 5.22.
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1.2.2. Karakter

Karakter, insanin dogustan yapisinda var olan ve cevre kosullarina bagl olarak
ortaya c¢ikan egilimlerin timuduar. Bu durumda karakter, insanin biyolojik yapisini‘temel
veri’ olarak kabul eden bir kavramdir. Kisinin dogustan kazandigi organik
yapi(dolagim, sindirim ve sinir sistemleri, salgibezlerinin olusumu ve ¢alismasi), zekas,
dogustan gelen psikolojik hazirliklari(huylari, dikkat, bellek ve dus giici) onun yasami
boyunca varliklarin: siirdiiren ‘kisiye 0zgii’ nitelikleridir. Boylece karakterin, kisiligin
ayrilmaz ve saglam bir yanini olusturdugu soylenebilir. Karakter ve Kisilik

kavramlarinin sik sik es anlamda kullaniimasinin nedeni budur 2,

1.2.3. Benlik

Benlik, insanin kendi Kisiligine iliskin kanilarinin bdtiind, insanin kendisini
tanima ve degerlendirme seklidir. Baska bir deyisle benlik, kisiligin 6znel yanidir.
Benlik, insanin i¢ varligin1 olusturdugundan dolay: kisilik gibi anlasilmas: gig ve
karmasik bir kavramdir
1.3. Kisiligi Olusturan Asamalar

Kisilik, birbirlerini tamamlayacak sekilde goérev yapan farkli asamalarin,
boliimlerin bir araya gelmesinden olusmus bir biitiindiir. Bu boélimler ilkinden
sonuncusuna dogru su sekilde siralanmaktadir®:;

En alt bolimde kisiligin fiziksel nitelikleri bulunur. Bunlar arasinda genetik
olarak gecen ve gebelik ya da dogum etkili olan nedenlerin olusturdugu, beden yapisina
iliskin 6zellikler, sakatliklar, 6ziirler yer alir.

Ikinci bolimde bedensel ve ruhsal yapinin olusmasinda, gelismesinde 6nemli rol
oynayan, bedensel yapiya bicim ve renk veren i¢ salgi bezlerinin islevi bulunur.

Uclincti bolimde Kisiligin olusup gelisecegi ruhsal yapinin temelini olusturan
zeka vardir.

Dordiunct bollimde yasam igin gerekli fizyolojik ihtiyaclart karsilamaya yonelik

icgudu ve drtilerden olusan guduler yer alir.

24 Usal Alpaslan, Kusluvan Zeynep,(2006), Davrams Bilimleri, 5. Basim, Meta Basim Matbaacilik, izmir, .79.
% Koknel Ozcan,(1997), a.g.e., 5.26-27.
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Besinci bélimde gudilerden kaynaklanan etkilenme ve cosku alani vardir. Bu
boliimiin kisiye 0zgii 6zelliklerine mizag, i¢ ve dis uyarimlara bagh olarak kisinin
mizacinda ortaya ¢ikan kisa siireli degisimlere ruh hali ad1 verilir.

Altincit bélimde kisiligin benligi bulunur. Benligin i¢ ve dis ¢evreyle siireli
devam eden iletisim ve etkilesimi kisilige has 6zellikleri ortaya ¢ikarir.

Yedinci bolumde kisiligin disaritya yansiyan, baskalari tarafindan algilanan,
degerlendirilen duygulari, distinceleri, tutumlari, davranislari, hareketleri ve eylemleri
vardir. Yani bu bolimde daha 6nceki bolimlerde olusan subjektif kisilik yapisinin
gozlenebilen, dlgiiliip degerlendirilebilen yanidir.

Sekizinci bolimde, kisiligin disariya yansiyan Ozelliklerinin toplum degerleri,
kurallar ve ahlak agisindan degerlendirilmesi sonucu ortaya ¢ikan karakter vardir.

Dokuzuncu bolum, kisinin kendini oldugu ya da olmak istedigi bigimde
kabullenmesi ya da kabul ettirmesi, kisiliginin gercekligini kanitlamasi, kendini
ispatlamasi igin basvurdugu yontemler, yollar, bu amag ugruna harcadig: ¢aba ve ortaya
cikardig drunlerden meydana gelir.

Onuncu bélimde kisi, kisiligini olusturan 6teki bolumlerinde denetiminde akip

giden zaman icinde evrendeki yerini ve degerini saptar.
1.4, Kisilik Kuramlari

Gegtigimiz yiizyilda ortaya atilmis birbirinden farkli kisilik kuramlari
bulunmaktadir, bunlari 1yi bir sekilde anlamlandirabilmek i¢in kisiligi agiklayan onalti
genel yaklagimi ele almak gerekmektedir.?.

Insanoglu en karmasik varliktir ve psikologlar insan davranigim incelerken fen
bilimcilerden oldukga farkli bir is gerceklestirirler. Karmasik insan davranislari ve kendi
kendini incelemenin getirdigi zorluklar dikkate alindiginda birbirinden farkli goriislere
sahip kuramlarin olmasi ka¢inilmazdir. Higbir kuram her alanda biitiin dogrular1 ortaya
koyamasa da her birinin kim oldugumuzu anlamamizda 6nemli katkilar1 vardir®’,

Kisiligini acgiklayan alt1 genel kuram ve bu kuramlarin temsilcileri bu ¢alismanin
amaci dogrultusunda incelenecektir.

Kuramlarin baglicalari; Sigmund Freud'un Psikanalitik Kurami, Alfred Adler'in
Bireysel Psikoloji Kurami, Carl Gustav Jung’in Analitik Psikoloji Kurami, Karen

Horney’in Psikanalitik Sosyal Teorisi, Harry Stack Sullivan'in Kisiler Aras1 Iliskiler

26 Burger Jerry M.(2006), a.g.e., s.24.
27 Yazgan Inang Banu, Yerlikaya Esef Erciiment, (2008), Kisilik Kuramlar. Pegem Yaymlari, Ankara, s.5-7.
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Kurami, Ayirict Ozellik Yaklasimi, Biyolojik Yaklagim, Insancil yaklasim, Davranissal
ve Sosyal Ogrenme Yaklasimi, John B. Watson’m Klasik Kosullanma Yaklasimi,
Fredrick Skinner’in Kosullu Sartlanma Yaklasimi, John Dollard ve Miller’in Klasik
Ogrenme Yaklasimi, Jullian Rotter’in Sosyal Ogrenme Yaklasimi, Albert Bandura’nin
Sosyal/Bilissel Ogrenme Kurami, Bilissel Yaklasim ve George Kelly’nin Kisisel
Yapilarin Psikolojisi Kuramidir. Psikanalitik yaklasim, bilingaltinin davraniglarin
belirlenmesinde anahtar rol oynadigi fikrine dayanan, kisiligin bilingalti malzemeyi
biling diizeyine ¢ikartarak ele alinmasi gerektigini savunan yaklagimdir®. Psikanalitik
kuramin giiglii yoni, ilk psikoterapi sistemini gelistirmis olmasi ve bilimsel arastirma
alanina yeni kavramlar getirmesidir. Elestirilen yani ise, psikolojik rahatsizliklar
incelerken toplumsal degil i¢gudisel nedenlerin iizerinde durmasi ve insan dogasina

doniik genelde olumsuz bir resim cizmesidir. 2.

1.4.1. Sigmund Freud'un Psikanalitik Kuram

Psikoloji tarihinin en 6nemli kuramcilarindan olan Freud'un psikolojiyi algilayis
ve ele alig bigimi giiniimiizde halen tartisilmasina ragmen, gerek insan: anlamaya
yonelik kisilik kurami gerekse psikoterapiye yonelik psikanaliz ydntemi halen
gegerliligini korumaktadir. Freud'un; kisiligi algilamasina ve agiklamasina iliskin
kuramsal yaklagimini ii¢ ana baslik altinda toplayabiliriz*°.
* Topografik Kisilik Kurami
* Yapisal Kisilik Kurami
» I¢giidiisel Kurami

Topografik Kuram: Freud zihinsel yasami bilingdis1 ve biling olmak (zere iki
bolume ayirmistir. Biling dis1 kavramini da bilingalt: ve biling dis1 olmak tzere yine
kendi icinde ikiye ayirmistir. Bilingdisi, farkindahigimizin arkasindaki duartl ya da
icgudulerimizi icerir ama bununla birlikte s6zlerimizin, hislerimizin ve hareketlerimizin
cogunu yonlendirir. Bilingdist istendigi anda biling alanina ¢ikarilamaz. Bilingaltinin ise
iki kaynagi bulunur, birincisi bilingtir ve ikincisi bilingdisidir. Bilingalti, bilingdisi

kavramina gore bilince daha yakindir ve sirekli baglantilidir. Psikanalitik teoride

28 Burger Jerry M.(2006),a.g.e., 5.95.
2 Burger Jerry M.(2006), ag.e., 5.109.
% Ciiceloglu Dogan (1991),a.g.e., 5.431.
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goreceli olarak daha kicuk bir rol oynayan biling kavram: da farkindaligin zihinsel
unsurlari olarak tanimlanabilir®!.

Yapisal Kuram: Bu kurama gore, Kisiligi olusturan l¢ yap: yani id, ego,
stperego surekli etkilesim halindedir. Freud’a gore, insan egilimleri ve sevgi
guddlerinin toplandigr yer “id” (alt benlik) adi verilen dilimdir. Kisi kendi haline
birakilirsa, kendisinin tim gudilerini tatmin edecek davranislarda bulunacaktir. id’nin
karsiti“stiperego (list benlik)” dur. Slperego, insanin en asil distncelerini,
blyuklerinden, oOgretmenlerinden kisaca yasadigi ve iliskide bulundugu kiltirel
ortamdan kazandig iyi Ozellikleri igerir. Stiperego ile sirekli micadele iginde olan id,
bireyin ne yapmak istedigini gosterir. Stperego ise, toplumda bireyin ne yapmasi
gerektiginin belirleyicisi durumundadir. Birey ginlik yasantisinda surekli olarak
zihinsel c¢ekisme altinda kalamayacagina gore bir dengeleyici olguya gereksinim
olacaktir. Freud’a gore bu dengeleyici “ego”dur. Ego, id’in isteklerini siiperego’ya
uygun hale getirmeye calisir®.

Icgiidiisel Kuram: Libido (icsel enerji) ve gelisimini ele alan kurama icgudisel
kuram adi verilir. Bir canh turiniin 6grenme gerekmeden orgatll, strekli olarak bir
amaca yoOnelik davranmasini saglayan ic¢sel guce denir ve birbirini takip eden bes
dénemden olusur:

Oral Donem (0-1,5 yas): Bebegin ihtiyaclari, algilamalari agiz boélgesinde

odaklanir. Bu donemde saplantilar ileri yaslarda oral karakter adi verilen bagimlilik,
pasiflik, acgozliilik gibi bazi sendromlarin ortaya ¢ikmasina neden olur®.
Anal Donem(1,5-3 yas): Bu asamada ailenin tuvalet egitimi Uzerinde hassashkla
durmasi gerekir. Bu donemin saplantilarinin sonucunda bireyde inatgilik, cimrilik,
baskalarina aci vermek, escinsellik, dusunce bozukluklar1 gibi ruhsal bozukluklar
gorilebilir®.

Fallik Donemi (3-6 yas): Superegonun gelismesinin son asamasidir. Superego
gelismedigi takdirde, bireyde cinsel rahatsizliklar, otorite sorunu veya alisilagelmis

kadin ve erkek rollerinin reddi gibi saplantilar olusabilir®.

31 Feist Jess , Feist Gregory J, (2006), Theories of Personality, Sixth Edition, The McGrow-Hill Companies,
Singapore, 5.23-25.

% 7el Ugur,(2006),a.g.€., 5.29-30.

% Gectan Engin,(1989), Cagdas Yasam Ve Normal Disi Davramslar, Remzi Kitapevi, istanbul, 1989, s.87.

# Ozgiin Mehmet Salih,(2007),0kul Psikolojik Danismanlarinin Kisilik Ozellikleri ile Mesleki Yetkinlik Beklentileri
Arasindaki Iliskinin Incelenmesi, Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi, Cukurova Universitesi, Adana., s.20.
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Gizlilik Donemi (6-12 yas): Toplumsal baglantilar ve iliskiler kurulur. Cinsel
roller saglamlasir, pekisir®.

Genital Dénem (12-14 yas): Bu donemde ergen bir yanda yetiskin erkek ya da
kadinin bedensel 6zelliklerini kazanirken 6te yandan toplumun kendisinden bekledigi
kadin ya da erkek roltinii benimsemekle yiikiimltdiir®.

Sekil 1.1. Freud’un Kisilik Modeli

Biling

Bilingalti

Supere

Kaynak : Sezen UNLU, Psikoloji, Anadolu Universitesi Agik Ogretim Fakiiltesi Nr.710, Eskisehir,
2001, s.130

1.4.2. Alfred Adler’in Bireysel Psikoloji Kuram

Sinir sisteminin igleyisi ve adaptasyonu konusuna duydugu ilgi, Adler’i néroloji
ve psikiyatri alanina yoneltmistir. Adler, 1901 yilinda Freud’un yayimladig: “Riiyalarin
Yorumu” adli eserine yoneltilen yogun elestirilere karsi eserin gii¢lii bir savunmasini
yapmustir. Sonrasinda Viyana Psikanaliz cemiyetinde Freud ile birlikte caligmalar
yapmustir ancak ileri zamanlarda fikir ayriliklar1 yasadigi cemiyetten ayrilmis ve 1913
yilinda da Bireysel psikoloji Cemiyetini kurmustur38. Adler’in teorisi, bir¢cok agidan
sosyal psikolojik bir teoridir ve bireyi, grubun diger {iyeleri ile karsilikli iliski i¢inde
bulunan bir sosyal varlik olarak incelemeye ¢alisir®®. Bu kuram bireylerin esitsizligi

goriisine dayanmaktadir. Adler kuraminda kisiligin gelismesinde ve davranis

% Unlii Sezen,(2001), Psikoloji, Anadolu Universitesi Agik Ogretim Fakiiltesi Nr.710, Eskisehir, 5.131-132.

% Unlii Sezen,(2001),ag.e., 5.131-132.

¥ Kentsi Jiilide,(2007), Okul Yéneticilerinin Kisilik Ozelliklerinin Orgiitsel Etik Uzerine Etkisi, Yaymlanmanus
Yiiksek Lisans Tezi, Yeditepe Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul, 5.14-15.

% yériikan Turhan,(2006), Alfred Adler sosyal Roller ve Kisilik, Tiirkiye is Bankas1 Kiiltiir Yaymnlari, 2.Baski, s.3-
7.

% Yériikan Turhan,(2006),a.g.e., 5.7.
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olugsmasinda yetersizlik, gii¢siizliik, tistiinliik duygularinin ve bunlara bagli karmagalarin
etkili oldugunu belirtmistir®. Freud insanlarin kisiliklerini olusturmada cok az veya hig
secenckleri olmadigimmi ileri siirerken, Adler’e gore, insanlar ¢ogunlukla Kim
olduklariyla ilgili sorumludur. Freud bugiinkii davraniglara ge¢miste yasananlarin sebep
oldugunu savunurken, Adler insanlarin gelecekle ilgili goriislerinin  buglnki
davraniglarin1 bigimlendirdigini savunmaktadir. Adler, davranisin biling dig1 6gelerine
agirlik veren Freud’un goriislerine karsi ¢ikarak, psikolojik agidan saglikli insanlarin
neyi nigin yaptiklarinin ¢ogunlukla farkinda olduklarina inamir*",

Freud’a gore insan davranisi, dogustan var olan bir takim “iggiidiilerin”
(biyolojik diirtiilerin) isteklerine gore bi¢im alir. Halbuki Adler’e gore insan
davraniglarinin sebebi, birinci derecede sosyal nedenlerdir. Ciinkii insan dogustan sosyal
bir varliktir*. Adler, hem bilince ve hem de bilingaltina dnem verir. Adler’e gore
bilingalt: tamamiyla ruh yapisinin bir eseridir. I¢ diinyanin en énemli ve gii¢lii bir
yapisidir. Insanin yasam planini sekillendiren etmenleri bilingaltinda aramak gerekir.
Biling de bilingaltinin yansimasindan &te bir sey degildir“. Adler’in  kisiligi
kavramamiza yardimci olacak en 6nemli katkilari arasinda; {istiin olma ¢abasi, kisilik
gelisiminde ebeveyn etkisi ve dogum sirasinin énemi sayilabilir*,

Ustiinliik Cabasi: Adler, tim bireylerin yasama, bir asagilik duygusuyla
basladigin1 savunur. Glg¢suz ve c¢aresiz bir gcocugun yasamimni devam ettirebilmek igin
daha biyiik ve giiclii yetiskinlere bagimli olmasi, bunun ilk 6rnegidir®®. Asagilik
duygusu, bireyin gerceklere uyan veya uymayan sebeplerle benligini yetersiz ve kiglk
gormesidir. Adler’e gore asagilik duygusu, kokeni ve kaynagi ne olursa olsun dogal ve
evrensel bir duygudur®®

Adler’in Freud’dan ayrildig1 en belirgin husus onun istiinliik ¢abasina verdigi
onemdir. Adler’e gore, istiinlik duygusu insanlarin elde etmek istedigi esas guctur ve

bu duygu cinsel dirtiilerden bile daha kuvvetlidir. Bu duygu bireyin, digerlerinin

0 Koknel Ozcan,(1997), a.g.e., 5.142.

! Doksat M. Kerem, Unsalver Baris, Unsalver Onen, Beskardes Fuat, (2005), “Bireysel, Sosyal Ve Siklotimik Bir
Adam: Alfred Adler”Yeni Symposium, 43 (2),5.59-60.

2 y6rikan Turhan,(2006),,a.g.e., 5.18.

3 Yanbast1 Giilgiin, (1996), Kisilik Kuramlari, Ege Universitesi Edebiyat Fakiiltesi Yayinlar1 No: 53, Ege
Universitesi Basimevi, izmir,s.21.

4 Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.152.

5 Burger Jerry M.(2006),a.g.e., 5.152.

6 Koknel Ozcan,(1997),a.9.e. 5.142.
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yaminda, kendisini {istiin veya asagilik olarak tamimlamasina yol acar®’. Adler, diinyada
tam anlamiyla kusursuz, eksiksiz, her yonden doyum saglamis bir insan
olmayacagindan, asagilik duygusunun derece derece ve turli bicimlerde her insanda
bulundugunu belirtmistir®®. Adler’e gore eksiklik duygusu evrenseldir ve herkeste
vardir; degismez ve devamli bir sekilde bireyin 6limune kadar varligini surdirir. Bu
duygu ayni zamanda bireyi motive eden bir giigtiir ve bireyin eyleme gecmesini
saglar®.

Kisilik Gelisiminde Anne Baba Etkisi: Adler, ¢evrenin birey zerinde etkili
oldugunu belirtmistir ve en 0Onemli cevre etkeni olarak gordugu aile uUzerinde
durmustur®®. Freud gibi Adler de yasamimzin ilk birka¢c yilnm, yetiskin kisiligin
olusumunda son derece 6nemli olduguna inanmistir. Ancak Adler bu siiregte anne ve
babalarin etkisine vurgu yapmustir. Adler ¢ocugun ileriki yaslarinda kisilik sorunu
yasamasina neden olacak iki tiir anne baba davranisi belirlemistir. Birincisi, ¢ocuklarina
asir1 Ozen gosteren ve asirt koruma saglayan, dolayisiyla da g¢ocugunu simartma
tehlikesi olusturan anne baba davranisidir. Cocugun simartilmasi, onun bagimsizligini
elinden alir, asagilik duygularini arttirabilir ve bazi kisilik sorunlarinin temelini
olusturur. Ebeveynlerin yaptigi ikinci hata ise ¢ocuklarini ihmal etmektir. Biiylime
siirecinde anne ve babasindan yeteri derecede ilgi géremeyen g¢ocuklar, soguk ve
stipheci olur®.

Bireyin Dogum Sirasi: Adler’e gore bireyin dogum sirasinin bireyin kisiligi
uzerinde 6nemli bir etkisi vardir. Adler’in aragtirmasina gore, dogum sirasi, bireyin zeka
ve yetenek seviyesini etkilemektedir. Buna gore, ilk dogan ¢ocuk daha zeki ve yetenekli
olacak, daha kolay sosyal baglar kurabilecektir. Bu konuda yapilan ¢alismalarda,
ailedeki gocuk sayisi arttikca, ilk ¢ocuk ile son ¢ocuk arasinda onemli zeka diizeyi ve

iligski kurma yetenegi farki oldugu tespit edilmistir’®,

1.4.3. Carl Gustav Jung’un Analitik Psikoloji Kuram
Jung’un, Kisiligin kaliimsal yonlerine 6nem vermesi nedeniyle olusturdugu

kuram diger psikoanalitik teorilerden ayrilmaktadir. Jung'a gore, bireyin davranislari,

*7 Ciiceloglu Dogan (1991),a.g.¢., 5.416.

8 Koknel Ozcan,(1997),a.g.¢., 5.143.

49 Yanbast1 Giilgiin, (1996), a.g.e., 5.74.

% yanbast1 Giilgiin, (1996),a.9.e..,5.75.

% Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.153.

52 Erdogan ilhan.(1997), isletmelerde Davrams, istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Yayinlari, Yayin
No: 272, Istanbul, 5.243.
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bireyselligin ve kaliimsalligin yani sira, amaglar1 ve idealleri tarafindan sekillenir.
Jung'a gore Kisilik birbiriyle etkilesim durumunda bulunan baz1 sistemlerden
olusmaktadlrSS.

Jung, zihinden ve zihinsel etkinliklerden s6z ederken bunlarin yerine ruh ve
ruhsal terimlerini kullanmistir. Aslinda zihin ve zihinsel sdzciikleri bilingle ilgilidir. Ote
yandan ruh ve ruhsal terimleri hem biling hem de biling disini kapsamaktadir™. Jung,
insan ruhunun iki boéliimden olustugunu savunmustur. Bunlar biling ve bilingaltidir.
Biling disin1 da iki kisma ayrarak, kisisel biling dist ve kolektif bilingdis1 olarak
adlandirmistir. Kisisel biling dis1 her bireyde farkli bi¢imde ortaya g¢ikarken kollektif
biling dis1 ruhsal yapinin, insanlart ortak bir temelde birlestiren dogal kokenidir. Jung,
arketipleri, ortak biling disim1 olusturan temel Ogeler olarak tanimlar ve insanin
fizyolojik anlamda nasil gelisiyorsa ruhsal anlamda da belli bir gelisme potansiyelini
icinde tasidigini savunur>.

Jung, cagirisim testlerinden yararlanarak kisilikte bulunan ve ona bicim veren
karmasalar1 ortaya ¢ikarmaya calismis, ice doniik ve disa doniik davranis tiplerine ek
olarak diistinme, duygu, sevgi ve duyumdan olusan islevsel tipleri belirtmistir®®.

Jung icedonik ve disa déniik kavramlarmin {izerinde durmustur. Ice donik
kimsenin disiinceleri ve ilgileri i¢ diinyasia dogru yonelmistir ve diger kimselerle az
birlikte olurlar. Disa donlik kimse ise siirekli baskalariyla beraber olmak ister ve hig
yalniz kalmak istemez. Jung, bir kimsenin etkin bir yasam strdlrebilmesi igin bu iki
yOnii denge icinde tutmasi gerektigini savunmustur. Ona gore kisilik sorunlari,
icedontikliik ve disa doniikliik arasindaki var olan dengesizlikten dogar57. Jung, ice
doniik ve disa doniik kavramlarmi ilk kullanan psikologlar arasindadir. Jung'a gore,
kisiligin 6nemli parcalar1 Freud'un da degindigi gibi biling dis1 ve benliktir. Ancak
diistiniir, irklarin 6zelliklerini tasiyan ve tiim insanlik tarihini kapsayan kalitim ve genler
yoluyla nesiller boyu devam eden "irk biling dis1 kavramini" gelistirmistir. Bu kavram

bireylerin atalarindan gelen kalitimsal davramis bicimleriyle ilgilidir®. Jung

58 Ciiceloglu Dogan (1991), a.g.e, s.416.

% Fordham Frieda.(2004), Jung Psikolojisinin Ana Hatlar1, Cev. Aslan Yalginer, Say Yaynlari, 6. Bask, istanbul,
s.17-18.

%% Namli Taner. (2007) “ Arketipsel Sembolizm Agisindan Elif Safak’in “Pinhan” Romaninin incelenmesi”, Turkish
Studies. International Periodical For the Languages, Literature and History of Turkish or Turkie, Volume 2/4
Fall, s.1211.

% Koknel Ozcan,(1997),a.9.e., 5.145.

%7 Ciiceloglu Dogan (1991),a.g.e., 5.416.
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duslincelerimizi ve fantezilerimizi bizden bagimsiz olarak basimiza gelen ve kendi
amaglarima sahip olan komplekslerce harekete gecirilen olaylar olarak gormiistdr.
Jung’in bilimsel psikolojiye katkis1 daha c¢ok dolayli yonden olmustur. Kendini
gerceklestirme, igedoniiklik, disa donuklik, kompleks gibi kavramlar c¢agdas

psikolojiye kazandirmistir™.

1.4.4. Karen Horney’in Psikanalitik Sosyal Teorisi

Horney, insan gelisimine ve kendini gerceklestirmeye vurgu yapan optimistik
bir insan go6rUstni benimsemistir. Horney erken cocukluk dénemi (zerine
yogunlasmlsterO. Horney, kuraminda oncelikle Freud’un insan davraniglarinin i¢ ve
fizyolojik olaylardan kaynaklandigi goriisline karsi ¢ikmis ve davranisin biyolojik
belirleyicilerini arka planda birakmistir®™. Horney, Freud’un ego olarak adlandirdig:
Kisilik bolimiiniin varhigin1 yalnizca nevrotik kisiler icin kabul etmektedir. Ona gore
ego, nevrotik kisilerde gozlemlenen “kisilik islevlerinin bélimlesmesi” olgusunun
bolumlerinden biridir. Clnkd nevrotik kisi birbiriyle baglantisi olmayan, ancak bir
diizene girmek icin caba sarf eden kisilik bélimleri toplulugudur®®. Horney, diger
toplumsal ve kiltirel Ogretilerde oldugu gibi, kKisiligin ve davranisin olugmasinda
bireyin icinde yasadig1 ¢evreye ve bu g¢evreyi olusturan kiiltiir yapisina 6nem verir ve
oncelik tanir®®. Horney’e gore bireyin yasaminda iki temel egilim, kisiligi yonetir.
Bunlar emniyet duygusu ve doyumdur. Birey, emniyeti saglamak ve doyuma ulagmak
icin yiyecek, giyecek, para, cinsellik gibi pek c¢ok ihtiyaglarin1 feda edebilir. Bireyin
temel amaci, tehlikeden uzak ve emniyet i¢inde bir yasam elde etmektir. Birey,
korkmadan yasamak ister. Korku ve giivenlik ayni temel ihtiyacin iki boyutudur. Birey
guivenlik arar ve korkudan kacar®. Horney’e gore davranislar, bireyin cevresiyle olan
iliskileri sayesinde gelistirdigi tepkilerin Orgutlenmis orlntllere  donusmesiyle
olusmaktadir. Yasamin ilk giinlerinde olduk¢a sinirli sayida olan bu tepkiler, zamanla
daha genis iliski alanlarina yonelir ve sonunda yetiskin yasamin olduk¢a karmasik
gorunumli tepki ortntilerine haline gelirler. Bu baglamda, davraniglarin belirleyicileri,

bireyin yasami boyunca gelistirmis oldugu algilar, duygular, diisiinceler, yargilar,

%8 Eren Erol,(2000), Orgiitsel Davrams Ve Yonetim Psikolojisi, Beta Basim Yayim, Istanbul, s.88

59Yazgan Inang Banu, Yerlikaya Esef Erciiment, (2008),a.g.e., S.86.

% Hewstone Miles, Fincham Frank, Foster Jonathan,(2005). Psychology, Blackwell Puplishing, United States of
America, 5.296.

81 Yanbast1 Giilgiin, (1996), a.g.e., 5.102.

82 Gectan Engin,(1989), a.g.e. 5.171.

8% Koknel Ozcan,(1997), a.g.e., 5.145-146.

8 Unlii Sezen,(2001), a.g.e., 5.138
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degerler, amaclar ve bunlarin birbiriyle olan karsilikli etkilesimleridir®™. Horney,
calismalarinda Freud’un kadin psikolojisini belirleyen faktorin erkek {ireme organina
imrenme oldugu bicimindeki gorusine siddetle kars1 ¢ikmustir. Freud, kadinligin ayirici
ozelliklerinin ve kadmnlik rolii ile ilgili ¢atismalarin kdkenini, kadinin cinsel anlamda
duydugu eksiklik ve erkeklik organina karsi gelistirdigi kiskanglik duygusu olarak
aciklamistir. Horney kadin psikolojisinin temelinde giivensizlik duygusunun varligini ve
kadinin erkekten korunma ve sevgiye gereksinim duydugunu kabul etmis fakat bunlarin
cinsel organlarin anatomik yapilari ile pek ilgisi olmadigin1 savunmustur. Kadinlarin da
erkekler gibi, cinsel 6zellik ve iglevler konusunda toplumsal kurumlardan etkilenmis
oldugunu ve kilturin erkeklik ve kadinlik konusundaki deger yargilarinin kadin

psikolojisini buiyiik 6lciide etkiledigini belirtmistir®.

1.4.5. Harry Stack Sullivan'in Kisiler Arasi Iliskiler Kuram

Bu kurami gelistiren Harry Stack Sullivan'dir. Bu kurama gore kisilik, yasami
ozdestiren kisileraras1 iliskilerin olusturdugu ve kaliciligi olan bir sistemdir. Insani
glduleyen giig kisilerarasi giivenligi saglama gereksinmesidir. Kisiligin olusmasinda en
etkili olan baskalarryla kurulan iliskilerdir. Insanin kendisi dogumdan 6limiine kadar
diger insanlarla iliski kurar. Ve bu iliskiler insanin kisiligini var eder. Insan, bu iliskileri
sirasinda, giivenlik ya da kaygi gelistirir. Bir 6nceki asamada gelistirilen giivenlik ya da
kayg1 bir sonraki asamaya yansir ®’. Kisilik gelisiminde yedi énemli gelisim evresi
belirleyen Sullivan bunlara bebeklik, cocukluk, genclik, 6n ergenlik, erken ergenlik, gec
ergenlik ve yetiskinlik adlarin1 vermistir. Sullivan, yetiskin kisiliginin gelisiminde erken
cocukluk deneyimlerinin 6nemine dikkat gekmistir. Sullivan'in gelisim kuraminin temel
ozelligi, yedi evreden ii¢iinii olusturan ergenlik yillarma verdigi 6nemdir. On ergenlik
ve bunu izleyen yillarda yasananlar, yetiskinlikte tatmin edici iliskiler yurttebilmek igin
cok onemlidir. Yetiskin hastalar1 gozlemleyen Sullivan, bu kisilerin rahatsizliklarinin
cogunun, ergenlikte tatmin edici iliskiler kuramamalarindan kaynaklandigini
belirtmistir®. Kisiligin incelenmesinde kisiler arasi iliskilere odaklanarak bircok
kuramda var olan boslugu dolduran Sullivan, kisiligin gelisimi hususunda sundugu

kapsamli gelisim donemleri ile de alana 6nemli katkilar saglamistir.

% Gectan Engin(1989), a.g.e., s.171.

% yanbast1 Giilgiin, (1996), a.g.e., 5.103.

%7 Bagaran, Etem 1.(1991), Orgiitsel Davrams insan Uretim Giicii, Giil Yaymevi, Ankara, 5.57
%8 Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.163.
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1.4.6. Ayirie1 Ozellik Yaklagimi

Ayirict Ozellik Yaklasimi, onemli temsilcileri arasinda Gordon Allport, Henry
S. Odbert, William McDougall ve Raymond Cattell’in bulundugu, insanlar1 birbirinden
farklilastiran  temel faktorleri esas alan, yaklasimidir. Ozellikler yaklasimi
kuramcilarinin tamaminin iizerinde anlastigi nokta, kisilik 6zelliklerinin insan kisiligini
olusturan temel vyapt taslari oldugudur. Ozellikler yaklasimmi benimseyen
kuramcilardan Costa ve McCrae tarafindan kisiligin bes faktérden olustugu
belirlenmistir®®. Bireyin sosyal yoniine agirlik veren dnceki teorisyenlerin kuramlarinin
aksine; 6zellik kuraminda kisinin degisik etkilere karsi gosterdigi davraniglara bakilarak
farkl1 bir bakis agis1 elde edilmistir. Ozellik Yaklasimi, toplumsal kisilik tizerinde durur
ve kisilik gelisiminden ¢ok kisiligin tanimlanmasi ve davranigin 6nceden Kestirilmesi ile
ilgilenir. Kisilik ¢oziimleme ve tanimlama amaciyla gelistirilen Ayiric1 Ozellik Kuramy,
durum kuramlari olarak da bilinmektedir. " Kisiligin en dogru sekilde 6lgiilmesi, amaca
en uygun ozelligin belirlenmesine baghdir. Kisiligin karakteristik 6zellikleri "disa

donuklik", "ice doniklik", "saldirganlik", "uyusabilme™, "sosyallik", "sorumluluk”,
"duygusal denge”, "kiiltiir" gibi birincil ézelliklerle kavramlastirilmaktadir . Ozellik
Kurami, bireylerin ¢ok ¢esitli 6zellikler yonunden birbirinden farkli oldugu gergegine
dayanmaktadir. Aymrict Ozellik, bir bireyi digerlerinden ayiran, oldukca kalict ve
belirgin olan ozelliklerdir’™. Ozellikler yaklasimina gére, insanlar belirli bir tarzda
davranma egilimini yansitan kisilik 6zelliklerine sahiptirler. Bu davranis egiliminin
giiclii olmasi, insanin o kisilik 6zelligi acisindan baskin oldugu anlamina gelir72.
Ornegin disa doniikliik egilimi yiiksek olan insanlar, digerlerine nazaran cevreleriyle
daha fazla iliski kurmaya yatkin olan insanlardir. Ozellikler yaklasimi kuramcilarina
gore, insanlar Kkisiliklerini olusturan Ozelliklerin seviyesine gore birbirlerinden
ayrilirlar”. Ozellik yaklasimina gore, kisiligin dzellikleri bilinirse kisilik de ortaya
cikarilms olur. Kisilik 6zellikleri birbirine zit sifatlar halinde ifade edilebilir: Tyi-koéti,
faal-durgun, atilgan-gekingen, glvenli-sipheci, gergin-rahat gibi. Davranis bu

betimleyici sifat ¢iftleri arasindaki iligkinin yonune gore olgtlmektedir. Her ozellik,

8 Lawrence Pervin .A. ,Oliver John P.,(1997), Personality Theory and Research (7.edition), John Wiley&Sons
Inc., New York, USA, s.259.

" Aydin Ayhan, (2000),Gelisim ve Ogrenme Psikolojisi, Alfa Yayimlar istanbul, s.79.

™ Basaran, Etem 1.(1991)a.g.e., 5.58

2 _Lawrence Pervin .A. ,Oliver John P.,a.g.e., 5.226

™ Carver Charles C., Scheier Micheal.F. (1996), Perspectives on Personality (3.edition), Simon&Schuster Com.,
USA., s.60.
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verilen sifat ¢iftine bagli oldugundan nesnel gergeklik arastirmacinin sectigi sifatlarla
sinirlandirilmaktadir’™. Bir kisi tammlanmak istendiginde genellikle utangac ya da cana
yakin gibi kavramlar kullanilir. Ozellikler, kisiler arasi farkliliklar1 vurgulamak igin
yararlanilan kelimelerdir. Ozellikler yaklasimi, benzer ortamlarda farkli davramslar
sergileyen kisilerin durumlarini, kisilerin sahip olduklar1 &zelliklerin farkliligina
baglamaktadir. Bu faktorler, duygusal denge (endiseli, sinirli, duygusal, guvensiz),
disadonuklik (sosyal, aktif, konuskan, iyimser), aciklik (geleneksel olmayan, orijinal,
yaratict, ilgili), uzlasmacilik (giivenen, yardimsever, affedici), sorumluluk (gutvenilir,
disiplinli, hirsh, dakik) olarak adlandirilmaktadir. Ayirict Ozellik Kurami, kisilik
kurallarimin temel varsayimlarindan akilct olma, proaktivite, hetereostasis Ozelliklerini

belirli olarak tasirken orta derecede biitiincii ve bilinebilir bir yaklasimdir™.

1.4.7. Biyolojik Yaklasim

Hans Eysenck isimli bilim adami tarafindan olusturulan Biyolojik Yaklasim
cagdas kisilik kuramlarinin ¢ogunun anlasilmaz, 6l¢iilmez, karmasik kavramlarla dolu
oldugunu belirtmistir. Ona goére 6nemli olan az sayida fakat acik, net ve 0Ozenle
belirlenmis boyutlarin ortaya konmasidir. Eysenck, kisiligi “Kisilik insanin ger¢ek veya
gizil davranis yapilarmin timiinii kapsar. Bunlar hem kalittm hem de c¢evre
faktorlerinden  kaynaklanip  karsilikli  etkilesim  sonucu  sekillenir”  seklinde
tammlamistir’®. Eysenck de Cattell gibi psikolojinin amacimin davranisi tahmin etmek
oldugunu ve Kkisiligin incelenmesinde faktor analizinden yararlanilmasi gerektigini
savunmustur. Eysenck, insan kisiliginin yapisini incelemek ve olgmek icin karmasik
psikometrik tekniklerin gerekli olduguna fakat bunlarin yalmz baslarma yeterli
olmadigima inanmis ve biyolojik temelleri ortaya konmadik¢a faktor analizi teknigi ile
elde edilen kisilik yapilarmm kisir ve anlamsiz kalacagmi belirtmistir’’. Hans Eysenck,
kisiligi tanimlamadan ya da 6lgmeden Once, kisiligi temsil eden bir ¢esit modelin ve bu
modelin farkli taraflarim1 ortaya koyan bazi kavramlarin bulunmasi gerektigini

savunmustur’®. Hans Eysenck kisilige ait farkliliklar1 belirlemeye yonelik olarak ige

™ Aydin Ayhan (2000), a.g.e., 5.80.

™ Uyan Giil, (2002) “Ogretmenlerin Is Degerleri, Kisilik Ozellikleri ve is Tatminleri Arasindaki iliskilerin
Incelenmesi: MEB’na Bagli Resmi ve Ozel Egitim Kurumlarinda Gergeklestirilen Bir Arastirma”, Yaymlanmamis
Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul,, s.46

"® Yanbast1 Giilgiin, (1996), a.g.e., 5.235.

" Yazgan Inang Banu, Yerlikaya Esef Erciiment, (2008), a.g.e,, 5.270.

"8 Eysenck Hans J., Wilson Glenn(, 2000), Kisiliginizi Taniymn, Gev. Erol Erduran, Remzi Kitabevi, 4.basim,
Istanbul, s.8.
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donik disa donik ve dengeli-dengesiz olmak Uzere iki temel Ozellik belirlemistir.
Eysenck daha sonra bu iki boyuta psikolojik olarak normal ve psikolojik olarak anormal
olmak iizere diger boyutlarla iliskili Gciincii boyutu eklemistir”®. Disa donuklik,
sosyalligi ve durtuselligi temsil ederken, bu boyutta yiiksek puan alan bireyler,
insanlarla iletisimi seven, girisken, birlikte olmay1 tercih eden bireyler olarak
tanimlanmistir. Norotisizm boyutunun duygusal tutarliliga veya asiri tepkisellige isaret
etmekte oldugu ve bu boyutta yliksek puan alan bir bireyin kaygili, depresif, gergin,
¢ekingen, asir1 duygusal ve diistik 6z-glveni olabilecegi 6ne siiriilmiistur. Psikotisizim
boyutu ise, soguk, mesafeli, agresif, glvensiz, duygusuz, tuhaf ve empati kuramama,
sugluluk ve diger insanlara karsi duyarsizlik gibi daha ¢ok sira dis1 kisilik 6zelliklerini
ifade etmektedir. Eysenck’in tamimladigi ayirict kisilik 6zelliklerinin belli duygu ve
davraniglarla iliskili oldugu saptanmistir. Norotisizm’in kaygi, korku depresyon, diislik
0zsaygl, duygusal ve mantik disi davranigs goéstermeye yatkinlik ile iliskili oldugu
bulunmustur. Diga donuklik ise sosyal olmak, davetlere gitmekten ve sakalagsmaktan
hoslanmak, bir¢ok arkadasa sahip olmak, durtlsellik, kontrolsiiz duygular ve bazen

giivenilir olmayan kisilik 6zellikleri gostermekle iliskilendirilmistir®.

1.4.8. Insancil Yaklasim

Bu kuramu ilk olarak ortaya koyan Carl Rogers isimli bilim adami, yaklasiminda
kisiligin yapisal Ogelerinden ¢ok degisebilirlifine ve gelisimine yOnelmistir. Sevgi,
yaraticilik, anlam, kisisel gelisme ve kendini gergeklestirme gibi bilimsel yonden
tizerinde durulmamis olgulart incelemistir. Her birey gizilglicii ve kendi yasamindaki
olaylarla diger bireylerden farkli ve kendine o6zgiidiir. Insanci yaklasim ise uygun
kosularda insanin genel egilimi dost, yardimsever ve yapici 6zelliktedir. Saldirganlik ve
yikicilik insanin temel dogal 6zelliklerinin engellenmesi ve saptirilmasi sonucu ortaya
cikar. Bilgi yetersizligi, ekonomik ve toplumsal yoksunluklar ve bas etmek zorunda
kaldig tiirlii karmagsik durumlara karsin insanin genellikle mantikli davranma egilimi
gosteren bir varlik oldugu gdzlenmistir. Insanci yaklasim normal dis1 davramslarin
belirleyici olarak yanilgili 6grenmeye ve savunma mekanizmalarina 6nem verir. Bu

etmenlerin kisisel gelismeyi engelleyici bir etki yarattiklarina inanir. Mantikdist

™ Baysal Can, Tekarslan Erdal(2004), Davrams Bilimleri, Avciol Basim Yaym, Genisletilmis 4.Baski, Istanbul,
5.106

8 Karanci Nuray, Dirik Giilay, Yorulmaz Orgun, (2007)“Eysenck Kisilik Anketi-Gozden Gegirilmis Kisaltilmug
Formu’nun (Eka-Ggk) Tiirkiye’de Gegerlik ve Giivenilirlik Calismas1”, TUrk Psikiyatri Dergisi, 18(3), s. 255.
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savunma siire¢lerinin bireyin glivenligine yonelen tehdit edici durumlar sonucu olustugu
konusunda psikanalitik kuramla goriis birligindedir. Bdyle bir savunma siireci ise
giderek, gerceklerle bireyin yasantilar1 arasinda bir uyusmazlik yaratir ve uyumsuz
davraniglar ortaya ¢ikar 81

Insancil yaklasimin bir diger temsilcisi olan Abraham Maslow, Rogers gibi
psikolojinin insan dogas: ile ilgili iyimser bir bakis acis1 gelistirmesi gerektigine
savunmustur. Freud’un psikolojinin hasta tarafina saplandigini belirtmis ve psikolojinin
saglikl tarafinin incelenmesi gerektigini ifade etmistir®®. Maslow’un kuraminda benlik
bilinci O6nemli bir yer tutar. Kuramda gilidiller basamakli bir yap1 gostermektedir.
Bireyler alt basamaktaki ihtiyaglar1 giderdikten sonra tiist asamadaki ihtiyaglari
doyurmaya yonelir. Kendini gerceklestirme, ¢ogu insan i¢in bir anlik bir yasantidir.
Bazi insanlar uzun zaman bu ani yasayabilirler83. Maslow, insanlarin belirli
basamaklardaki ihtiyaglarin1 karsilamalariyla, kendi iglerinde bir hiyerarsi olusturan
daha “iist ihtiyaglar1” tatmin etme ¢abasina girdiklerini ve bireyin kisilik gelisiminin, o
an i¢in baskin olan ihtiyag basamaginin 6zelligi tarafindan belirlendigini savunmustur.
Maslow’un kisilik kategorileri kendi aralarinda bir dizilim olustururlar ve her ihtiyag
kategorisine bir kisilik gelisme diizeyi karsilik gelmektedir. Bireyin, bir kategorideki
ithtiyaclar1 tam olarak gideremeden bir iist diizeydeki ihtiya¢ kategorisine, dolayisiyla
kisilik gelisme diizeyine gecmesi miimkiin degildir®. Maslow Freud’un insan dogasina
dontik karamsar ve sikict gortslerinin aksine iyimser ve neseli bir tablo cizmeye
caligmistir. Maslow da bilingalt1 diirtiillerin varh@mi kabul etmistir; fakat dikkatini

kisiligin bilingli boyutlarina yogunlagtirmustir®.

1.4.9. Davramssal ve Sosyal Ogrenme Yaklasimi

Yirminci yiizyilin baslarinda psikanalitik kuram cagdas psikolojik diistinceyi
etkisi altina alirken, davranis¢1 psikoloji adinda karsit bir yaklasim da yeni bir giic
olarak belirmeye baglamistir. Davranis¢1 psikologlar, kisisel yasamin psikanalitik
kuramin gegerli bilimsel yontemlerden yoksun olmasindan dolay1 psikanalitik yontemle
incelenmemesi gerektigini savunmuslardir. Onlara gore insan davraniglarmin bilimsel

ilkeleri sadece “dogrudan goOzlemlenebilen” davraniglarin incelenmesiyle ortaya

8 Ciiceloglu Dogan (1991),a.g.e., 5.419-420.

8 Baysal Can, Tekarslan Erdal(2004), a.g.e., 5.122.

& Unlii Sezen(2001), a.g.e., 5.142.

8 «Maslow Teorisi”, <http://tr.wikipedia.org/wiki/Maslow_teorisi >, (09.06.10)
8 Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.429.

28



konabilir®. Davranis¢1 kisilik kuramu, yillar i¢inde yavas ancak tutarli bir gelisim
gostermistir.  {lk  davramsgilar  tanimlamalarini  gdzlemlenebilir ~ davranislarla
siirlandirmistir. Sonralari sosyal 6grenme kuramcilar1 bu goriise daha bilissel ve sosyal
Ozellikler de ilave etmistir. Yeni kuramcilar, dislinceler, degerler, beklentiler ve
bireysel algilar gibi gozlemlenemeyen kavramlari incelemeye baslamislardir.”’ Bircok
yaklasim, kisiligi anlamak igin, karmasik bir biitiin olan insan davranisindan yola
cikarken, davranis¢1 gelenege sahip olanlar 6ncelikle daha basit olan hayvan davranisin
incelemislerdir. Hayvan davraniglarinin o6zellikle g¢evre tarafindan kosullanmasindan
yola cikarak, bireyin tamamen g¢evre tarafindan kontrol edildigini savunmuslardir®®,
Davranigsal yaklasimda kisilik, diger 6grenilmis davramslar gibi, klasik, edimsel
kosullanma ve model almanin bir sonucu olarak goriilmektedir. Bedensel ve zihinsel
ozellikleri elverdigi takdirde birey herhangi bir ortamda pek c¢ok davranis
sergileyebilme kapasitesine sahiptir. Fakat icinde bulunulan duruma uygun davranis,

ddiiller, cezalar ve alman modeller nedeniyle stirlidir®.

1.4.10. John B.Watson’1n Klasik Kosullanma Yaklasim

J.B.Watson, klasik kosullanma {izerine g¢alismalar yapmistir. Watson insanlarin
davranig  bi¢imlerini ve kisiliklerini 6grenme  yoluyla elde ettiklerini ve
sekillendirdiklerini ileri strmustiir. Hatta yeni dogan ve fiziksel veya zihinsel bir
rahatsizligi olmayan bebeklerin ilerleyen deneyimleri ve yetistirilme bigimleri
sonucunda bir avukat, bir doktor olabilecegi gibi bir hirsiz veya bir katil de
olabilecegini ileri siirmﬁstijrgo. Watson’a gore kisilik, aliskanliklarin bir son iirlintidiir.
Baska bir deyisle birey, yasami boyunca belirli bir uyariciya az ¢ok kestirilebilir bir
sekilde tepki gostermeye kosullanir. Gegmiste yasanilan deneyimler, uyaricilara verilen
tepkilerin ozelliklerini de bigimlendirir, bu sebeple yetiskinlerin kisiligi birbirinden

farklilk  gosterir®. Watson’a gore iggiidiller ve kalitimla gelen yetenekler

® Gectan Engin,(1989), a.g.e., 5.66-67

8 Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.510.

8 Hazar Cetin M.(2006), “Kisilik ve iletisim Tipleri”, Selguk Universitesi Akademik iletisim Dergisi, Cilt:4,
Say1:2,s.48.

8 Baysal Can, Tekarslan Erdal(2004), a.g.e., s.111.

% Baysal Can, Tekarslan Erdal(2004),a.g.e.,5.111.

%1 Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.511
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bulunmamaktadir. Yetiskin birey ¢ocukluk kosullanmalarinin bir iiriiniidiir. Bu nedenle

ogrenme davraniscilikta biiyiikk 6neme tagir™.

1.4.11. B.Frederick Skinner’in Kosullu Sartlanma Yaklasimi

Watson’un mirasi bir baska 6nemli psikolog olan B.F. Skinner tarafindan devam
ettirilmistir. Skinner, kendi davramig¢ilik anlayisini radikal davranisgilik olarak
tanimlamig ve Watson’unun sdylediklerini daha ileriye gotiirmiistir. Diisiincelerin ve
i¢sel deneyimlerin varligini kabul eden Skinner, bireyin davraniglarin i¢sel nedenlerini
gozlemleyebilecegini  savunmustur®™. Edimsel kosullanma kavrammm  insan
davraniginin her yoniine uygulanabilecegini ileri siiren Skinner, kisiligi tanimlayan
kavramlarin, gercekte bireyin edimsel kosullanma tarihgesini yansittigini savunur®,
Edimsel kosullamanin (yapildiginda bir o6diille gotiiren davranisin  gittikce
kuvvetlenecegi, davranisin odiille ortiistigu) kisiligi olusturan temel fakttrlerden biri
oldugunu iddia eden Skinner, Kisiligi ¢evresel sartlar tarafindan diizenlenen 6grenilmis
bir davranig birikimi olarak gormektedir. Cocuklar iizerinde de ¢alisan Skinner,
yasamint ve kisiligini gevresel olaylarin kontrol ettigi ¢cocugun, c¢evrenin fonksiyonu
oldugunu, kisilik gelisiminde 6diil ve cezanin énemli bir gorevi oldugunu belirtmistir®.
Radikal davranig¢1 yaklagimi nedeniyle Skinner, kuraminda soyut yapisal kavramlar
kullanmamigtir. Skinner’e gore kisilikte nispeten duragan ve siirekli olan seyin,
pekistirildigi i¢in siklagsmis olan davranislar yani aliskanliklar oldugunu ileri sirmustr.
Bundan dolay1 Skinner, kisiligin yapisi konusunda spekulasyonlar 6ne stirmek yerine bu

davranislarin nasil edinildigi iizerinde durmay tercih etmistir®.

1.4.12. John Dollard ve Neal Miller’n Klasik Ogrenme Yaklasim

Freud tarafindan ileri siiriilen kisilik kavramlarmin &grenme suregleriyle
aciklanabilecegini belirten Miller ve Dollar, bir 6grenmenin gergeklesebilmesi igin
bireyin bir seyi arzulamasi, dikkate almasi, yapmasi ve elde etmesi gerektigini
sOylemiglerdir. Uyar1 ve cevap arasindaki baglantiyt aliskanhik  olarak

adlandirdiklarindan, kisilikten soz ettiklerinde, oncelikle aligkanligin olusumunu ve

%2 Schultz Duane, Schultz Sydney Ellen ,(2007), Modern Psikoloji Tarihi, Cev. Yasemin Aslay, Kakniis Yaymlari,
1.Basim, istanbul,s.241.

% Burger Jerry M.(2006), 5.513-514.

% Ciiceloglu Dogan (1991),a.g.¢., 5.425.

% Cetin Murat HAZAR, a.g.e., 5.133.

% Yazgan Inang Banu, Yerlikaya Esef Erciiment(2008), a.g.e,, 5.182.
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cesitli aliskanliklar arasindaki iliskileri kastetmektedirler®”. Miller ve Dollar, Freud’un
ortaya koydugu kavramlara itiraz etmemislerdir. Yalnizca bu kavramlarin bireyin

davraniglarinda 6nemli rol oynadigini Vurgulamlslardlrgs.

1.4.13. Jullian Rotter’m Sosyal Ogrenme Kurami

Jullian Rotter davranig¢1 yaklasimi faydali ancak geleneksel davranis¢i bakisg
acisinin  yeterli olmadigmi belirten kisilik psikologlarindandir. Rotter, insan
davraniglarinin nedenlerinin ilkel hayvanlardakinden ¢ok daha karmasik oldugunu ileri
siirmiistiir. insanlarin belirli bir ortamda nasil bir tepki verecegini kestirmek icin algilar,
beklentiler ve degerler gibi kavramlarin géz 6niinde bulundurulmas: gerekir®. Birey,
sosyal gelisim siirecinde, ¢ocukluktan itibaren davraniglarin hangi sorunlar1 doguracagi
ve hangi sonuglarin kendisi disinda kaynaklandigi konusunda oldukga tutarli beklentiler
gelistirir. J.B.Roter bu beklentileri, “i¢ten ya da distan kontrol kaynagina inang” olarak
nitelendirmistir ve bireyin yagamindaki olumlu ya da olumsuz sonuglar1 belirleyen
gliclerin odaklandigi yere “Denetim Odagi” adin1 vermistir. Bdylelikle insanlar,
davraniglarinin  sonuglarina iliskin beklentilerini iki egilimden birine bagli olarak
genellestirirler. Bu egilimlerden biri; 6diil ve cezalarin bilyiik l¢tide kisinin kendi eseri
oldugu, bunlarin ortaya ¢ikisinda da kendi davraniglariin etkili oldugu dogrultusundaki
inangti. Rotter, bu durumu “igten kontrol” olarak nitelendirmistir. Digeri ise 6dil ve
cezalarm kisinin kendi disindaki baska giiclerce yoneltildigi bu nedenle édile ulagsma ve
cezadan kaginma konusunda kisisel ¢abalarin etkili olamayacagi dogrultusundaki genel
beklentidir. Rotter’e gore, bu durumu “distan kontrol” lii olmayi ifade etmektedir'®.
Julian B.Rotter inanclar sistemini, Kisiligin olusturucusu ayni zamanda kisilik

Sl¢iimiinde 6zel bir yap1 olarak gormiistir'™.

1.4.14. Albert Bandura’mn Sosyal/Bilissel Ogrenme Kuram

Bandura’nin sistemi davranis¢i olmasmin yaninda biligsel 6zellikler de
tasimaktadir. Diigsiinme siireglerinin  disa ait pekistirme tarifeleri Gzerinde etkili

oldugunu ileri siirmiistiir. Bandura’nin goriisiine gore davranigsal tepkiler, bir robot

% Hazar Cetin M.(2006), a.g.e., 5.133.

% Unlii Sezen(2001), a.g.e., 5.1420-141.

% Burger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.524-525.

100 yesilyaprak Binnur,(1993) “Kisilik Gelisiminde Ailesel Faktorlerin Etkisine iliskin Bir Aragtirma”, Aile ve
Toplum Dergisi, Sayi:3, Cilt:1, Yil:3, Eyliil-Aralik, s.39.

101 Erdogan ilhan.(1997), a.g.e., 5.250.
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veya makine Orneginde oldugu gibi, otomatik olarak dissal bir uyarici tarafindan
baslatilmamaktadir. Uyariciya verilen tepkiler kendi kendine harekete ge¢mektedir.
Birey neyin pekistirildiginin farkindadir ve aymi sekilde davrandigi takdirde odiiliin
tekrarlanacagim bekledigi i¢in bir dis uyarict davramsi degistirebilir'®. Geleneksel
davraniser kisilik goruslerinin daha bilissel davraniglara dogru gosterdigi degisim en iyi
sekilde Albert Bandura’nin calismalarinda gdzlemlenebilir. Bandura insanoglunun
yasamin getirdigi her tiirlii uyariciy1 edilgen bir sekilde alan varlik oldugunu savunan
radikal davranisciligi kabul etmez. insanlarin gevresel olaylara tepki vermesi, 6dul ve
ceza sayesinde bazi davranislarin 6grenilmesi dogaldir. Ancak, insanlar sadece insanlara
ait bazi yetencklere de sahiptir. Radikal davranisgilar, insan davraniginin en Onemli
nedenlerini ve insan kisiliginin kaynaklarmi g6z ardi etmektedirler. Goz ardi edilen
nedenler, diisinme ve bilginin simgesel isleyisi oldugundan, Bandura yaklagimina

sosyal-bilissel kuram adin1 vermistir'®.

1.4.15. Bilissel Yaklasim

Biligsel yaklasim bireyin ¢evresini, davramiglarini anlamlandirma siiregleri
tizerine odaklanmakta, kisiligin temeline zihinsel siiregler ve algiy1 koymaktad1r104.
Biligsel yaklasim, kisilik farkliliklarinin insanlarin  bilgi isleme sureglerindeki

farkliliklardan kaynaklandigim 6ne siirmektedir'®,

1.4.16. George Kelly’nin Kisisel Yapilarin Psikolojisi Yaklasimi

George Kelly’e gore insan davranigi gergeklige ayni zamanda insanlarin
gerceklik algilamasima dayanmaktadir. Kelly, evrenin gercek oldugu ancak insanlarin
bunu degisik sekillerde yorumladigi goriisiinii ileri slirmiistiir. Buna bagli olarak
insanlarin kigisel yapilar1 ya da olaylar1 anlama ve acgiklama sekilleri, onlarin
davraniglarin1  kavramada Onemli rol oynamaktadir. Kelly, diger kuramcilarin
benimsedigi birgok kavrami kabul etmemistir. Ego, duygu, pekistireg, durtd, biling dis
gereksinim hatta giidiillenme gibi temel kavramlar dahi Kelly’nin kuraminda yer

almamaktadir®®,

102 5chultz Duane, Schultz Sydney Ellen ,(2007), a.g.e., 5.505.

103 Byrger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.530.

10% Cetin Murat HAZAR, a.g.e., 5.133.

195 Byrger Jerry M.(2006), a.g.e., 5.606.

108 Yazgan Inang Banu, Yerlikaya Esef Erciiment (2008). a.g.e,, 5.225.
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Kelly, insanlarin olaylar1 yorumlamak ve kestirmek amaciyla kullandig: bilissel
yapilart kigisel yapilar olarak tanimlamistir. Higbir insanin kisisel yapilart bir
baskasininkine benzemez ve hi¢ kimse zihnindeki yapilarini birbirine benzer bigimde
duzenleyemez. Kelly, kisisel yapilar1 ¢ift kutuplu olarak tanimlamistir. Baska bir
ifadeyle Dbirey, ilgili nesneleri kendi yapilarna gore ve/veya seklinde
simiflandirmaktadir. Kelly, kisilik farkliliklarinin biiylik oranda insanlarin “diinyay1

yapilandirma” bigimlerindeki farkliliktan kaynaklandigini savunmustur'®’.

197 Hazar Cetin M.(2006), a.g.e., 5.609.
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2.1. Kisilige Tipolojik Yaklasimlar
Kisilik konusuyla ilgilenen teorisyen ve arastirmacilarin ¢ogunun amaci,
bireylerin belirli 6zelliklerini tespit etmek ve bu 6zelliklere uygun diisecek sekilde de
kisileri 6zel kaliplar iginde gruplamaktir. Ancak bu gruplama sadece teoriktir. Yani,
bireylerin davraniglarin1 anlama ve agiklamada bilim adamlarina analiz yapma kolaylig
saglamas1 bakimindan kisilik kaliplar1 olusturulmaya calisilmistir. ice doniik kisilik ve
disa doniik kisilik gibi. Gergekte biitiiniiyle ice doniik ya da disa doniik birey bulma
orani diisiiktiir. Clinkii, gercekte bireyin hangi kisilik kaliplarinda oldugunu belirlemek,
zamanla degisim gostereceginden, giictiir'®®,
Hippocrates (M.O. 460-377) ve Kant (1724-1804) bedensel yapiy1 dikkate alan
kisilik tiplerini asagidaki gibi 4 gruba ay1rm1slard1rlog:
e Kanli, canli, neseli insanlar hafif kanli mizaci,
o Kural ve ilkelere siki sikiya bagli ve yavas hareket edenler agirkanl mizaci,
e Duygusal, derin ve kaygili insanlar kara sevdali mizaci,
e (Cabuk kizan, saldirgan, atesli ve sert insanlar ise sinirli mizact temsil
etmektedirler'™°.
Ernst Kretschmer’in 20. ylizyilin baglarinda yapmis oldugu kisilik tipi
siniflandirmasina gore ise, (¢ tipten bahsetmek mumkindiir'*:
e Uzun boylu, kaslar1 gelismis lider olma egilimi kuvvetli olanlar atletik tipi,
e Uzun ve ince yapili, sogukkanli, inatg1, alingan ve kindar olanlar astenik tipi,
e Orta boylu, sisman, kaslar1 yumusak, dis diinyaya ac¢ik, acik kalpli ve iyimser
olanlar ise piknik tipi temsil etmektedirler**2.
1960’larin sonlarinda Freidman ve Rosenman tarafindan stres kavramiyla iliski
kurularak ortaya ¢ikarilan “A tipi” ve “B tipi” kisilik bi¢imleri de giiniimiizde genis
kabul alam bulmustur™. Kisiligin Sl¢iilmesi, kisilik dzelliklerinin bir fonksiyonunu,
kisilerin i¢sel deneyimlerini ve gozlenebilen davranislarini tanimlamak, siniflamak ve

ozetlemek olarak ifade edilmektedir'.

108 Ozdevecioglu Mahmut, (2002)“Kamu ve Ozel Sektdr Yoneticileri Arasindaki Davramissal Galisma Kosullar: ve
Kisilik Farkhiliklarinin Belirlenmesine Yénelik Bir Arastirma”, Erciyes Universitesi iktisadi ve idari Bilimler
Fakultesi Dergisi, Say:: 19, s.115-134.

109 Bowdon, Tom Butler(2007), 50 Psychology Classics, Nicholas Brealey Publishing, s.87.

10 K gknel Ozcan(1997), a.g.e., 5.81.

M g 5knel Ozcan, Ozugurum Kirbas, Bahadir Giiler,(2000) Psikoloji, Altin Kitaplar1 Yaymevi, Istanbul.

12 Broglu Feyzullah,(2007), Davrams Bilimleri, Beta Yayinlari, 3.Baski, istanbul, 5.208-209.

113 7el Ugur,(2006),a.g.e., 5.430.
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Kisilik ozellikleri ve duruma bagli olarak ortaya ¢ikan duygusal tepkiler,
insanlarin  hem kendilerini, hem de baskalarin1 anlamak ve tanimlamak igin
kullandiklar1 kavramlardir*®®. Kisilik 6zellikleri insanlarin, ge¢misteki deneyimlerine
dayanarak simdiki zaman1 tahmin etmelerine imkan saglarken, duygu durum kavramlari
mevcut durumun degisimiyle kontrol edilebilecek davranislart belirtmektedir'®®. Kisilik
ozelliklerini  incelemek isteyen arastirmacilar, Francis Galton’un insanlarin
sergiledikleri bireysel farkliliklarin diinyadaki biitiin dillerde kodlanacagini ve
kendilerini sozciikler halinde yansitacagi hipotezinden hareketle kisilik yapisini
kapsayacak bir siniflama olusturmaya c¢alismislardir. Goldberg, Galton’un Ingilizce
sozliikteki kisilik terimlerine iligskin tahminlerinin, Allport ve Odbert’in ¢alismalart ile
netlestigini belirtmistir'*’.

Cattell, Allport ve Odbert yaklagik 4500 kisilik 6zelligi tanimlayan sifatla
yaptig1 calisma sonucunda 16 faktér bulmustur. Ancak daha sonra Cattell’in
degiskenlerini yeniden analiz eden arastirmacilar bu faktorleri bulamamis ve yalnizca 5
faktor elde etmislerdirllg. Cesitli calismalarda ortaya ¢ikan bu bes faktdrii Norman, 1-
Disadoniikliik, 2-Yumusak Bashilik/Uzlasilabilirlik, 3-Sorumluluk/, 4-Duygusal
Dengelilik ve 5-Kiiltiir olarak isimlendirmistir. Faktor kuramlari, matematiksel kisilik
kuramlari; kisiligin nesnel yontemlerle 0Olglilmesine, matematiksel tekniklerin
kullanimina, varyans, kovaryans ve faktor analizi yontemlerine, her biri bireyde kisilik
faktorlerinin rolinin degerlendirilmesine dayamirlar'®®. Kisilik faktorleri, hiimanist
kuramlarin tanimladig1 kisilik 6zelliklerine benzer. Nicel kisilik 6l¢iimii Galton,
Sperman ve Thurstone tarafindan gelistirilen ¢ok degiskenli analiz yontemi ile
baslamistir. Bu yontemde ayni1 anda dlgiilen ¢cogul degiskenler birbiriyle korele edilir,
gerektiginde iglevsel birimlere ayristirilarak belirli kisilik ortintiileri ortaya ¢ikartilabilir.
Yizeydeki ozellikler, yani altta yatan faktdrlerden kaynaklamir. Islevsel psikolojik

testlerle insan kisiliginin altinda yatan dinamik ve islevsel kapasiteler, huy 6zellikleri

114 Somer Oya,(1998), “Bes Faktdr Modeli” Tiirk Psikoloji Yazilan, Cilt:1, s:2.

115 Hogan, J. & Holland, B.(2002), Evaluating personality-based job requirements, paper presented at Seventeen
Annual Meeting of the Society for Industrial-Organizational Psychology, Toronto,

18 Sheppard, R. L.(1997), “Differential item Functioning in The Hogan Personality Inventory”, Unpublished
Doctoral Thesis, Central Michigan University.

17 Zangwill, 0.L.(1990), Modern Psikolojinin Gelisimi, Cev. Yilmaz Ozakpmar, Selguk Universitesi Yaymevi,
Konya.

18 stanton, N. A., Mathews, G., Graham, N. C. & Brimelow, C.(1991), “ The Opq And The Big Five”, Journal Of
Managerial Psychology, 6, 1991.

119 sheppard, R. L.(1997),a.g.e. 5.78.
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ortaya c¢ikartilmaya calisilir'®. Cattell kisilik arastirmalarinda ¢ok degiskenli analiz ve
faktor analizi yontemlerini uygulayarak, kisiligin yapitaslarini olusturan 6zelikleri
tamimlamustir. Kisiligin islevsel profilini tanimlayan 16 nicel faktorli bir kisilik testi
gelistirmistir. Cattell’in faktorleri arasinda duygusal sicaklik, zeka, ego gucd,
uyarilabilirlik, egemenlik, siiperego giicii, agikgozliik, sugluluk duygusuna yatkinlik ve
kendine yeterlik vardir. Faktdrlerin bazilar1 biyolojik koékenli (Ornegin, cinsiyet,
saldirganlik, ebeveyn koruyuculugu), bazilar ise gevresel kokenli (Ornegin; is, din,
yakinlik kurma ve kimlige iliskin kiiltiirel diislinceler) olarak ayirt edilmistir®’,

Kisilik ile ugrasan bilim adamlarinin amaglarindan birisi de, bireyleri
sergiledikleri bazi davranis kaliplarina gore cesitli smniflara ayirarak gruplandirmaktir.
Tip kavraminin ortaya ¢ikmasinin temelinde yatan diisiince de bu ¢abadir. Tip, bireyin
zihinsel ve fiziksel 6zelliklerinin degerlendirilebilir yoniidiir denilebilir. Tip, belirli bir
kisilik 6zelligini temsil eden kavram ya da kisilik modeli olarak da nitelendirilebilir.
Davranigsal acidan genis anlamda tipten séz edildiginde ise, ozellikleri ve kisilik
belirtilerine goére gruplasmigs davramiglar ve sosyal olgular toplulugu seklinde bir
tanimlama yapmak miimkiindiir'?,

Kisiler bulunduklar1 ortamlarda ¢ok cesitli faktorlerin etkisinde kalmaktadirlar.
Bu faktorleri simiflandirmanin giicliigii, kisilerin s6z konusu etkilere kars1 olusturduklari
davranig kaliplarin1 belirlemede de etken bir zorluk olmaktadir. Bu giigliikler igerisinde
bireyleri ¢ok belirgin tiplere ayirmak ve sinirlar1 kesin belirlenmis tipolojikler ortaya
koymak olduk¢a zordur. Bu zorluga ragmen bu caligmalarin temel amaci, baz1 genel
ozellikler ile gozlemlenebilir kisilik belirtilerinin benzerligine gore tipolojik gruplar
yapmak ve bu gruplarin belirlenen 6zelliklerine gore, bireysel davranislar: tahmin etmek
veya yorumlama olanagi elde etmektir 123 Kusacasi, insanlar belirli davranis kaliplart ile
tanimlandig1 takdirde, i¢inde bulundugu duruma gore o6zelliklerini gosterdigi grubun
belirlenen davramis kalibina uyacagi beklendiginden, hangi durumlarda nasil bir
davranis kalib1 sergileyecegini tahmin etmek kolay olacaktir.

Bireyleri belirli davranig kaliplarma sokarak olusturulan gruplara, bazi bilim
adamlar1 tip, bazilar ise kisilik 6zelligi agisindan yakalamistir. Bir kisim bilim adami

bu ayrimi, kesin c¢izgilerle smirlarken bazilar1 i¢ ice gegmis Ozellikler olarak

120 stanton, N. A., Mathews, G., Graham, N. C. & Brimelow, C.(1991), a.g.e. 5.88.
121 Somer Oya,(1998), a.g.e., s. 4.

122 Brdogan ilhan(1997),a.g.e., 5.278.

128 Erdogan ilhan(1997).a.g.e., 5.282.
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siiflandirmiglardir. Bu ayrima ister tip denilsin, ister kisilik 6zelligi denilsin, sonucta,
bireyleri kisiliklerine goére bir ayrim cabasi olmustur. Kisiligi taniyip anlama ve
degerlendirme girisimleri ¢ok eski zamanlarda baslamistir. Kisilik 6zelliklerinin ve
bunlarla iligkili olarak birbirinden farkli tiplerin gruplanmasi ve tanimlanmasina iliskin
calisma ve arastirmalar baslica iki temel tlizerinde siirdiirilmiistiir. Bunlardan birinde
kisilikle beden yapis1 arasinda baglanti aranmis, digerinde ise kisilik, beden yapisindan
ayr1 olarak ruhsal ve toplumsal 6zellikleriyle tiplere ayrilmistir. Zamanla ikinci goriisi
benimseyenlerden bir boliimii, kisilik yapilarini ruhsal ¢oziimleme ve derinlik ruh bilimi
acisindan da tiplere ayirmaya ¢alismislardir. Bireyleri tip olarak belirli kaliplarin igine
sokarak bu gruplarin kesin ¢izgilerle 6zelliklerini tespit etmenin giigliigii yaninda, tip
olgusunun da varlig tartisilmaz. Her tipin kisilik olgusunu etkileyen birden ¢ok alt
ayrimin olacagi bilinmelidir***. Bu nedenle bu ¢alismada kesin bir ayrim yapilarak bilim
adamlarinin, kisiligi tipolojik ag¢isindan inceleyen calismalarindan en popiiler olan
bazilarint genel olarak kisilik tipleri adi altinda incelenecektir. Bunun yaninda 6zellik
acisindan inceleyen ¢alismalardan da bir sonraki béliimde bahsedilecektir.

Kisiligi tanimlayip anlamaya calisma, bireylerin farkli siniflara ya da tiplere
ayirma ¢abalar1 ¢ok eski zamanlardan beri bilim adamlarinin ilgi odag1 olmustur. Kisilik
ozelliklerini belirleyip gruplara ayirabilme c¢alismalar1 da bunlarin igindedir. Bu
caligmalar temelde iki gruba ayrilmistir. Birincisi beden yapilarina gore gruplandirma,

ikincisi toplumsal ve ruhsal 6zelliklerine gére gruplandirma yoludur.

2.1.1. Kisiligin Beden Yapilarina Gore Siniflandirilmasi

Yeryiiziinde yasayan insan sayisi diisiiniildiigiinde, birkag¢ tip ayrimina gitmenin
yetersizligi ortaya ¢ikmaktadir. Tiim 6zellikleriyle tek bir tipe uyan kisilere rastlamak
mimkiin degildir. Ayrica kisilik sadece biyolojik ozelliklerin etkisiyle olusmaz'?.
Kisilik, ¢evre ve kalitsal 6zelliklerin toplamindan olusur. Kisiligin énemli bir yanim
Olusturan mizag¢ iizerinde duran ve mizacin beden yapisindan ve kimyasindan
etkilenisine gore kisiligi tiplere ayiran, Hippocrates olmustur. Hippocrates, insanin
mizacini, bedende en ¢ok bulunan ve kisiligi etkileyen sivilara gore dort grup i¢inde

toplam1$t1r126:

124 Erdogan ilhan.(1997), a.g.e., 5.281.
125 Carver, Charles C., Scheier M.F. (1996); Perspectives on Personality.Simon and Schuster Co. 5.125.

128 Davis, S.F., Palladino J.J. (1997); Psychology, Prentice Hall, U.S.A. 5.421.
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1. Hafif kanh miza¢ (Sanguine): Bu tipte olanlarin bedeninde kan etkin rol oynar.
Kanli canli, neseli insanlardir. Bol ve tathi konusurlar. Kolay iligki kurarlar.
Eglence, miizik ve saraptan hoslanirlar. Bunlar tasasiz insanlardir. Neselidirler.
Umut doludurlar. Yasadiklar1 zamani degerlendirmeye c¢alisirlar. O anda
ellerindeki ugrasiy1, zihinlerindeki diislinceyi dnemser, ama az sonra unuturlar.
Sozlerinde durmazlar. Cok kisi ve konuyla ilgilenir, ancak bunlarin ¢ogunu
stirdiremezler. Topluluktan, kalabaliktan, insanlarla birlikte olmaktan
hoslanirlar. Giyime, siise, gosterise diigkiindiirler. Yasamlarindan hosnutturlar.
Olaylari, kisileri fazla ciddiye almazlar. Stirekli degisiklik ararlar.

2. Agir kanh miza¢ (Phlegmatic): Bedenlerinde lenf sivisi etkin rol oynar. Agir
kanli insanlardir. Yavas hareket ederler. Ge¢ ve gii¢ duygulanirlar. Dinlenmeye
ve uykuya diiskiindiirler. Agir kanli insanlardir. Yavas yavas harekete gegerler.
Davraniglarda duygudan ¢ok diisiince agir basar. Kurallara ve ilkelere siki sikiya
baglidirlar.

3. Karasevdalh Miza¢ (Melancolic): Bedenlerinde “kara safra”nin etkin oldugu
mizagtir. Duygusal insanlardir. Derin ve uzak goriisliidiirler. Yiirekli ve atilgan
olurlar. Kendileriyle ilgili konulara biiyiik 6nem verirler. Asir1 duyarli, kaygil
ve endiselidirler. Ilgilendikleri her konuda tedirgin olacak, iiziiliip sikilacak bir
yan bulurlar. Insanlarla iliski kurmaktan ¢ekinirler. Yapacaklar: her davranis:
uzun uzun disiiniir, Olglip bigerler. Cogu zaman da eyleme ge¢meden,
vazgecerler. Degerlere ve kurallara baglidirlar.

4. Sinirli miza¢ (Choleric): Bedenlerinde “sar1 safra” etkindir. Cabuk kizan,
saldirgan, atesli, sert insanlardir. Cabuk kizar, 6fkelenir, bagirip cagirir ve
yatisirlar. Kolay karar verip hemen eyleme gecerler. Hizli hareket ederler.
Basladiklar1 isin sonunu getiremezler. Bu nedenle ¢alismay1 sevmezler. Buyruk
vermeyi, islerini bagkalarima yaptirmayr severler. Gosteristen hoslanirlar.
Taninmak, Oviilmek isterler. Kendilerini begenir, yerli yersiz Oviinir,
yaptiklarini abartirlar. Hep kendilerinden s6z eder, baskalarinin da ondan so6z
etmesini isterler.

Beden yapisinin mizag, karakter ve kisilikle iliskisi tizerinde Hippocrates’le
baslayan goriisler, yeni c¢aglarda bilimsel nitelik kazanmaya baslamistir. Kisalik,
uzunluk, zayiflik, sismanlik, giizellik, ¢irkinlik gibi nitelikler, sag, g0z, ten rengi gibi

ozellikler, yliriiylis, oturus, mimik, jest gibi hareketler, insanin beden yapisina
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baglidir'?’. Bunlarin hepsi, baskalarmm insana kars1 gosterdigi tepkiyi, ilgi ve iliskiyi
etkiler. Ornegin; sisman bir insana kars1 ¢evrenin gosterdigi tepkinin algilanisi ve
benlikte yerlesmesi, kisilikte olumsuz izler birakabilir. Sagmmin rengi, goziiniin
giizelligiyle ilgi ¢eken bir insanin kisiligine, asir1 ve gereksiz gliven duygusu ve
bencillik yerlesebilir. Yani, beden yapisina iligkin ozellikler, kisilik gelismesine ve
yapisina belirgin nitelikler katar. Bunlar, diger insanlarin tepkilerini etkiler. Insanin bu
tepkilere kars1 gelistirdigi cevaplar farkli olur. Bu karsi tepkilerin uzun siire benzer
bicimde olmasi, degisik kisilik yapilarinin olusmasina neden olur. Bedende digerlerine
oranla daha ¢ok gelismis ve belirgin duruma gelmis sistemlere gore (kafa, gogis, karin
ve kas), “Cerebral”, “Respiratoire”, “Musculaire” ve “Digestive” olmak tizere dort tip
insandan soz edilir'?,

1923 yilinda, arastirmaci Davenport, insanlar1 beden yapilarina gore, ince, uzun,
orta, sisman, etli olan insanlarin, birbirlerinden farkli kisilik yapisi olduguna dikkati
cekmistir'.

1927 yilinda, Sovyet arastirmaci Galant, beden yapilarma gore insanlari,
“Stenosom”, “Mesosom” ve Megalosom” olarak iige ayirarak, Davenport’un goriisiine
yakin bir yaklasim getirmistir.

1927 yilinda, Kretschmer, kafatas1 yapisinin, yiiziin, bedenin, kol ve bacaklarin
Ol¢limiinii yaparak insanlari, “piknik”, “astenik/leptozom” ve “atletik” olarak u¢ temel
tipe ayirmistir. Ayrica, beden yapis1 bakimimdan bunlarin karigtmindan olusan “karma”
tiplerden ve bu {i¢ tipe de uygun diigmeyen bigimsiz, tipsiz anlamina gelen “displastik”
tiplerden de bahsetmistir™.

1940-1942 wyillarinda Amerikali Sheldon, kafatasini, iskeleti, govdeyi, kol ve
bacaklar1 daha ince ve duyarli yontemlerle 6lgmiis, Kretschmer’in kurdugu sistemi
gelistirmistir. Sheldon beden yapilarini, dol yatag: icinde gelisen ogulcukta ilk gelisen
katmanlara gore; “endomort”, “mezomort” ve “ektomorf” olarak ii¢ temel tipe ayirmis
ve bu beden yapilariin lizerinde, bunlara uygun ii¢ ayr kisilik yapisinin bulundugunu

ileri siirmiistiir'®".

127 Carver, Charles C. and Scheier M.F. (1996), a.g.e. 5.127.

128 adler, Alfred, (1985),insan1 Tanima Sanati, Cev. Kamuran Sipal, Say Kitap Pazarlama, istanbul, s,84.

129 5chultz, D.P. & Schultz, S. E. (2009). Theories of Personality. USA: Wadsworth Cengage Learning.s.147.
130 samuel, W. (1981). Personality, Searching for The Sources of Human Behavior. McGraw-Hill, Inc.s.284.

131 Bowdon, Tom Butler(2007), 50 Psychology Classics, Nicholas Brealey Publishing, 5.87.
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Beden yapilarina gore kisilik siniflandirmasi yaklagimi oldukca basit ve kolay
denebilecek bir yaklagimdir. Beden tipi ve kisilik tiirii arasinda anlamli bir iligki
kurulamamistir. Giiniimiizde gecgerliligini yitirmis bir yaklagimdir. Bu nedenle beden
yapilar ile kisilik arasinda baglant1 kuran ¢alismalarin sadece en bilinen ikisi asagida

belirtilmistir.

2.1.1.1. Ernst Kretschmer’in Sitmiflandirmasi

Kretschmer, kafanin, yiizlin ve bedenin ¢esitli 6l¢tlilerini alarak, insanlar1 fiziksel
yapilart bakimindan ice ayirmistir. Bunlar'® :
Piknik tip; piknik tipler orta boylu, sisman, genis omuzlu ve yemegi ¢ok seven disa
donuk kimselerdir.
Atletik tip; uzun boylu, kasli bir viicuda sahip, i¢e doniik kisilige sahiptir
Astenik tip ya da Leptozom tip; Astenik tipe giren insanlar, ince uzun boylu, omuzlari

dar ve ice donik kimselerdir

Bu ii¢ tipe uymayanlara ise sekilsiz anlamima gelen “Displastik tip” adi vermistir™>.

2.1.1.2. William Sheldon’in Siniflandirmasi

Sheldon ii¢ temel insan tipini belirlemistir. Beden yapilarini, dol yatag: iginde
gelisen katmanlara gore "Endomorf, "Mezomorf', "Ektomorf' seklinde tiplere ayirmistir.
Bunlar'® :

Endomorf (Endomorphy): Bu tipte olanlarin i¢ organ dokular1 daha gelismis
olup, ozellikle karin bolgesi genistir. Beden yuvarlak, kaslar gevsek, saclar seyrek, cilt
diizgiindiir. Bu beden yapisinda olanlarda "viserotonik" denilen kisilik yapist bulunur.
Bu tipte kisiler yemek yemekten hoslanirlar, neselidirler, hislerini saklayamazlar. Kolay
ve ¢abuk duygulanan, giivensiz, agik yiirekli, sevecen, insancil, kolayca toplumsal uyum

saglayan kisilik yapisi gésterirlerl?’s.

Bu kisilik yapisinda olanlarin 6zellikleri asagidaki gibidir';
* Hareketleri yavas, agir ve uyusuk,

» Rahatina diiskiin ve hosgoriilii,

132 Baymur Feriha,(1994). Genel Psikoloji, Inkilap Kitabevi, Istanbul, s,256.

133 Y1ldiz Selver, (2001) “Kisilik ve Meslek Segimi Arasindaki iligki ve Bir Uygulama”, Yaymlanmanus Yiiksek
Lisans Tezi, Uludag Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Bursa, s.20.

134 Bzarslan Giilsen,(2002) “Calisan Kisiligi ile is Tatmini ve Performans Etkinligi Uzerine Bir Saglik Kurumunda
Arastirma”, Yaymlanmamis Y lksek Lisans Tezi, Cukurova Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Adana, s.33.
135 samuel, W. (1981), a.g.e. 5.291.

1% samuel, W. (1981), a.g.e. 5.292.
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* Topluluktan hoslanan, bol giilen, neseli, arkadas canlisi,
» Sevme ve taninma istegi giiclii, ilgisi kendisine doniik,
* Cabuk ve kolay duygulanan, kaygilanan, iiziilen ve aglayan.

Mezomorf (Mesomorphy): Bu tipte olanlarin omuzlar1 ve 6zellikle kaslar iyi
gelismis olup, kollar giiglii, bedenleri dayanikli, atletik yapida insanlardir™’.
"Somatotonik" denilen kisilik yapisi vardir. Spordan, seriivenden hoslanan, giiclii
gorlinen, aciya ve sikintrya dayanikli kisilik yapis1 gosterirler.

Bu kisilik yapisinda olanlarin 6zellikleri asagidaki gibidirlgs:

* Beden hareketleri canli, davraniglarda girigkenlik ve atilganlik,

* Egemen olma ve yonetme tutkusu,

« Icinden geldigi gibi, hatta zaman zaman saygisizca davranma,

* Her tiirlii kalabalik ve giiriiltiiden hoslanma,

* Disa doniik, aciya, sikintiya dayanikli duygulanim

* Kaygi1 ve endise durumunda diga doniik eylem egilimi ve saldirganlik.
Ektomorf (Ectomorphy): Bu tipte olanlar ince, uzun olup, iyi gelismemis kas

139

yapist  gosterirler "Serebrotonik" kisilik yapist gosterirler. Ige doniik,

insandan kagan, diger insanlarla kolay iligki kuramayan, soyut diisiinen kisilik
yapisi gosterirler. Bu kisilik yapisinda olanlarin 6zellikleri agagidaki gibidirl40:

» Hareketleri yavas, davraniglar endiseli

* Olaylar ve insanlar karsisinda geriye ¢ekilme ve i¢e kapanma

* Asiri zihinsel islev, akilc1 yaklagim

* Duygulanim ve coskular1 {izerinde asir1 denetim

* Topluluktan, kalabaliktan, hatta arkadastan ¢cekinme, kagma

* Acik yerlerden ve genis alanlardan korkma

* Asirt ve diga yansitilmayan duyarlilik ve yorum

» Kaygi ve korku yaratan durumlarda ice kapanma ve yalniz kalma istegi.
S6z konusu edilen tipler ve bunlarda bulunan kisilik yapilari, bu denli kesin

siirlar ve Ozelliklerle birbirinden ayrilamaz. Bu tiplerden birinin biitiin 6zelliklerini

tasiyan insanlara ender rastlanmakta ve her insanin kisiliginde {i¢ tipte ayr1 ayr1 bulunan

187 Bzarslan Giilsen,(2002). a.g.e. 5.35.

128 Bowdon, Tom Butler(2007). a.g.e. 5.94.
1% samuel, W. (1981), a.g.e. 5.292.

140 Bowdon, Tom Butler(2007), a.g.e. 5.91.

42



kisilik 6zellikleri degisik oranlarda bulunmaktadir. Insanlarin ¢ogunlugunun kisiligi bu
Ug tipte bulunan niteliklerin karisimindan olusmustur 1

Diger taraftan, insanlarin sadece bedensel Ozelliklerini siniflamakla kalmayip
bedensel oOzellikleri ile psikolojik Ozellikleri arasinda da bir iliski oldugu ileri
siirilmistir**®. Son yillarda yapilan genis istatistik ¢aligmalarindan toplanan veriler,
beden yapisiyla kisilik ozellikleri arasinda istatistik agisindan diisiik bir baglanti
oldugunu ortaya koymustur. Ancak, bu goriisler, kisilik yapilarimi ve oOzelliklerini
tan1ylp anlamada saglam bir dayanak olmus, kisiligi etkileyen daha 6nemli bedensel,

fizyolojik, hormonal, kimyasal etkenlerin bulunabilecegi olasiligini diislindiirmiis, daha

duyarli yontemlerin gelistirilmesini saglamistir.

2.1.2. Kisiligin Ruhsal ve Toplumsal Yapiya Gore Siniflandirilmasi

Kisilik tiplerinin belirlenmesinde daha dogru ve kesine yakin sonug veren ve
giinimiizde de is goren se¢imi siirecinde kullanilan birgok kisilik belirleme Slgekleri
bulunmakta ve bu o6lgekler kisiligin ruhsal ve toplumsal yapisina gore kisiligi
simflandirmaktadirlar™®,

Bu nedenle, kisiligin ruhsal ve toplumsal yapisina goére yapilan
siniflandirmalarin en ¢ok bilinenlerinden kisaca bahsedilecek, tezde uygulanacak olan
anketin temelini olusturtan Bes Faktor Kisilik Olgegine iigiincii boliimde ayrintili olarak
yer verileceginden dolay1 burada kisaca genel bilgiler verilecek, bunun yanisira Jung'un

kisilik tipleri teorisi ile Katharine Myers ve Isabel Briggs’in Myers-Briggs Type

Indicator olarak adlandirilan siniflandirmalar1 detayl olarak incelenecektir.

2.1.2.1. Sigmund Freud’un Simiflandirmasi

Sigmund Freud'a gére, kisiligin psikanalitik incelenmesi sonucunda Ust Benlik
(Siiperego), Benlik (Ego) ve Ilkel Benlik (Id) olmak iizere ii¢lii bir ayirim yapildigina
daha onceki boliimlerde belirtilmisti. Bu kavramlarin tipoloji ile ilgili agiklamalara

asagida deginilmistirm.

141 Kknel Ozcan, (1997)a.g.e., 5.85.
142 |_awrence Pervin .A. ,Oliver John P.(1997), a.g.e. s.11.
143 Feldman, R.S.(1997), Essentials of Understanding Psychology. McGraw-Hill Comp. Inc., Newyork, s.451

144 Morgan, Clifford T.(1981). Psikolojiye Giris Ders Kitabi (Cev. Ed. Sirel Karatag) Meteksan Ltd. Sti., Ankara,
s.47
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Freud'a gore insan egilimleri ve sevgi giidiilerinin toplandig yer ilkel benliktir.
Burada bireyin higbir baski ve etki altina alinmamis istek ve arzulan kisaca biyolojik
egilimlerinin olusturdugu dogasi1 vardir. Benlik kismi, toplumsal gelenekler ve yasalar
dogrultusunda insani topluma uydurmakta ve faaliyetlerin toplumca kabul edilebilir
bigimde ortaya ¢ikmasina yardim etmektedir. Ustbenlik ise, kisinin daha iist diizeyde
denetimini saglar. Kisi kosullar uygun oldugu, etrafta kimseler bulunmadigi halde
adalet, hakkaniyet ve ozellikle vicdan adi verilen duygularla davranislarini kontrol
eder®.

Freud birbirinden farkli {i¢ kisilik tipinin bulundugunu ileri stirmiistiir'*®:
1- Sevgec Tip (Erotic): Sevmenin ve sevilmenin egemen oldugu, agir bastigi duygusal
insanlardir.

2- Sado-Masohist Tip (Sado-Masochism): Ustben ile ben arasinda siirekli ¢atisma ve
stirtlisme gosteren insanlardir. Bir yanda kati kaliplarin baskisi, bir yanda bunlara
uyamamanin verdigi kaygi ve sikint1 nedeniyle devamli tedirginlik gosterirler. Takinakl
disiinceleri ve korkular1 olabilir.

3- Ozsever Tip (Narcissistic): Kendi bedenine ve kisiligine asir1 diiskiin olan, kendisini
seven ve begenen insanlardir.

Bu g tipin karsilikli olarak bir araya gelmesi sonucu, iki tipinde 6zelliklerinin
bir boliimiinii tastyan degisik kisilik yapilar1 ortaya ¢ikabilir. Sevgeg-Ozsever, Sado-

masohist-Ozsever gibi'*.

2.1.2.2. Eduard Spranger’in Siniflandirmasi

Alman ruhbilimci Spranger kisilik yapilarini toplumsal yer, rol, durum ve amaca
gore alt1 temel tipe ayrrmistir™*,
1-Teorik tip: Soyut diislinen, diisiincelerini gerceklestirmek i¢in siirekli arayis iginde
olan insanlardir.
2-Estetik tip: Siirekli olarak yenilik ve degisiklik pesinde kosarlar.
3-Ekonomik tip: Maddi ¢ikarlarini iistiin tutarlar.
4-Sosyal tip: Bagkalarina yardimci olmaktan hoslanirlar.

5-Politik tip: Mevki elde etmek, gucli, kudretli olmak igin ¢abalarlar.

145 Eren Erol(2000),, a.g.e., 5.42.

146 Feldman, R.S.(1997), a.g.e. 5.460.
147 Koknel Ozcan, (1997), a.g.e., 5.88.
148 K oknel Ozcan, (1997), a.g.e., 5.88.
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6-Dindar tip: Giinliik yasamdan ¢ok “Obiir diinya” ile ilgilenen, ikisi arasinda siirekli

baglant1 kurmaya ¢alisan insanlardir.

2.1.2.3. Gerard Heymans ve Wiersman’in Simiflandirmasi

Kisilige iliskin ozellikleri, duygulanim, etkinlik ve verilen kararlarin siiresine
gore iki uclu, ii¢ boyutta toplamislardir (duygulanim, etkinlik, karar). Duygulanim
boyutunun bir ucunda, asirt duygulanim ve cosku (E), obiir ucunda bu durumun
bulunmamasi (nE), yani duygusuzluk, ilgisizlik yer alir. Etkinlik boyutu, asir1 etkinlik
(A) ve etkinligin olmamasi (nA), kararlara iligkin {iglincii boyut da, bunlarin
surdurtilmesi (P) ve strdirtlmemesi (S) ne gore, iki ugla sonlanir. Ug boyut iizerinde
yer alan bu 6zelliklerin birlesmesi sonucu sekiz tip tanimlanmustir**®:

.E AP :Sinirli

. E A S : Kuskulu, endiseli, takintilt
. E nA P : Disa doniik, neseli
.EnAS: Ofkel

.nE A P : I¢e doniik, durgun

nE A S : Tutarsiz

.nE nA P: llgisiz

.nE nA S: llgisiz, tutarsiz

I T < R Y N N

2.1.2.4. Raymond B. Cattell'in 16 Kisilik Ozelligi

Cattell, insan davraniglarini etkileyen 6zelliklerin deneysel olarak belirlenmesini
savunmustur. Cattell'a gore kisilik 6zelliklerini belirleyen bilgi kaynaklarindan birisi
dildir. Binlerce yil boyunca degiserek gelisen kelimelerden olusan dil, var olan her
davranigin niteligini tanimlar’™. Bir Ozelligin 6nemi, o dilde hakkinda kag¢ kelime
oldugu ile dlgiiliir. Bu kritere sozciiksel dlgiit denir.

Cattell ayn1 zamanda kisilik yapisinin arastirmasinda, anket sorusu, gézlemcinin
begenileri ve objektif davranigsal bilgilerin de kullanilmasi gerektigini belirtmistir.

Birden ¢ok degisken hesaba katilacagindan bu yaklasima ¢ok degiskenlilik yaklasimi da

4% Campbell Macfie,(2007). Problems Of Personality, Read Books Press. 5.76.
150 Charles C. Carver, M.F. Scheier (1996). Perspectives on Personality , Simon&Schuster Com. USA. s.64.
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denilir. Biitin bu 6n kabuller neticesinde yaptigi calisma sonucu Cattell, kisiligin
esasina, 16 boyutun hakim oldugunu belirtmistir™".

Kisiligi olusturan bu 16 ana faktor, kisilige ne derece etki ettiklerini 6l¢gmek igin
kullanilan birer boyutturlar. Bu boyutlari, yukaridan asagiya dogru alt alta dizilmis birer
gosterge ibresi olarak goriilebilir. Her karsit 6zellik belirli bir oranda kisilik tipinin
olusumuna katki saglamaktadir. Bu katkilarin bileseninden de olusan 6zellikler toplami

bireyin kisilik tipini belirlemektedir 2.

2.1.2.5. Hans Eysenck'in Kisilik Tipleri

Eysenck, kisilik tiplemesi teorisini, iki ayri boyut ve bu boyutlarin her bir
ucunda birer kisilik 6zelligi bulunan bir kalip igerisinde olusturmustur. Bu boyutlardan
birincisi, iceddnik-disadoniik o6zelliklerinden olusan boyut, ikincisi ise, duygusal
dengesizlik (sinirli)-duygusal dengelilik (sakin) &zelliklerden olusan boyuttur™>.
Icedoniikliik-disadoniikliik boyutuna, ¢ekingen, utangag, sessiz ve sakin bir iceddniik
kisilige karsi, cana yakin, sosyal ve giiriiltiicii bir disadoniik kisilik tipi oturtmustur.
Nevrotizm de denilen sinirli-sakin boyutuna ise, sessiz, sakin, sinirlerine hakim ve daha
duragan duygulara sahip bir sakin kisilige karsi, heyecanli, ¢abuk sinirlenen ve sabirsiz
bir kisilige sahip olan sinirli bir kisilik 6zelligi yerlestirmistir™*,

Gozlem ve testlerle bireyin bu iki boyut arasinda bulundugu yer saptanabilir.
Ozellikleri su sekilde siralanabilir™: icedoniik olanlar: Sessiz, gevreye karsi kapali,
yalmzlhigr seven insanlardir. Okumak, yazmak, resim ve miizik gibi ugraslarla
ilgilenirler. Zor arkadas edinirler. Sakin bir ortamda, telassiz, denetimli bir yasam
bi¢imini severler. Giivenilir kimselerdir. Disaddniik insanlar: insancil, cana yakin ve
giriskendirler. Kolay arkadas edinirler. Heyecan veren ortamlardan hoslanirlar. Neseli,
hareketli, konuskan, sakaci, iyimser, eglenmeyi seven kimselerdir. Her zaman giivenilir
degillerdir.

Nevrotik igedoniik olanlar: Siirekli kaygi ve endise icindedirler. Alingan, sinirli,
tedirgin, asir1 duyarhidirlar. Giivensiz, isteksiz, ilgisiz ve durgundurlar. Insanlarla kolay

iliski kuramazlar. Yetenek ve becerilerini gelistirme ¢abasi i¢ine girmezler. Nevrotik

151 Campbell Macfie,(2007), s.78.

152 Charles C. Carver, M.F. Scheier (1996) a.g.e., s.65.
158 Hans J EYSENCK and G. WILSON, a.g.e., 5.16.
3% Charles C. Carver, M.F. Scheier (1996), a.g.e.,s.58.
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disadoniik olanlar: Kaygi ve tedirgin kimselerdir. Bedensel rahatsizliklardan sikayet
ederler. Karamsar, nesesiz, durgun ve isteksizdirler. Cabuk hareket edip, sik yanilirlar.

Istekleri ve olanaktan arasinda denge yoktur.

2.1.2.6. Bes Faktor Kisilik Modeli

Bir¢ok bilim adami tarafindan yapilan calismalara gore, kisilik farkliligini
belirlemede etken olan bes boyut vardir. Bes Biiyiikk Faktor olarak adlandirilan bu
boyutlar, disadonukliuk, uyumluluk, sorumluluk, duygusallik ve gelisime agiklik olarak
isimlendirilmektedirler’®. Bu model tezin uygulama béliimiinde kullanilacagindan
dolayi tezin ikinci boliimiinde detayli olarak agiklanacaktir. Bu ylizden bes faktor kisilik

modeline burada kisaca deginilmistir.

2.1.2.7. A ve B Tipi Kisilik

Friedman ve Rosenman, yaptiklari aragtirma sonucunda kisileri, maruz kaldiklari
stres karsisinda sergiledikleri davranis kaliplarina gore A ve B tipi kisilik olmak {izere
iki gruba ayirmiglardir 7, Duygu ve hareket kompleksi olarak tanimlanan A tipi ve B
tipi kisilik 6zellikleri asagiya <;1kart11m1st1r158.

A Tipi Kisilik: A tipine giren bireylerin stres ile bas edebilme kabiliyeti B tipine
oranla daha azdir, bunlar, miicadeleci, hirsli, hep basar1 kazanmak isteyen, asabi, gergin
kisilerdir, hizl1 ve yiiksek sesle, 6fkeyle patlar gibi konusurlar, hizl1 hareket eder, hizli
yiirir ve hizli yemek yerler'®. Bu kisilerde sempatik sistem fonksiyonlar1 tabloya
hékimdir, calisma hayatlarinda tatmin olmalar1 ve rahat etmeleri giictiir, sabirsizdirlar.
Ayn1 anda birgok isle ugrasirlar. Onlar i¢in zaman daima az oldugu i¢in acelecidirler.
Bos vakitleri yoktur. Rakamlarla oynamay1 severler. Kendileriyle ¢ok fazla mesgul
olurlar. D1s goriintigleriyle kendilerine giiveni olan kisilerdir. Fakat, kendileri hakkinda
devamli bir siiphe icindedirler. Cevreleriyle veya cevrelerindeki giizelliklerle pek fazla
ilgilenmez, hayatin giizel yonlerini fark etmezler. Her isi kendileri yapmak isterler.
Daima bagkalarinin yaptiklariyla, kendi basardiklarii, 0Ozellikle sayisal olarak

mukayese ederler*®

1% Goldberg, L. R. (1992),a.g.e. 5.28.

%7 7el Ugur, (2006), a.g.e., 5.44.

158 sdorow, Lester M. (1998), Psychology, 4. B., Mc Graw Hill, Boston, s.68.
15% sdorow, Lester M. (1998),a.9.e. s.70.
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B Tipi Kisilik: B tipine giren bireyler ise bunlarin tam tersidir. Olaylar1 ve isi
kolay tarafindan ele alirlar. Daha yumusak bir konusma tisluplari vardir. Yaptiklarindan
ve hayattan memnundurlar. Rahat insanlardir, rahati severler. Daha az saldirgandirlar.
Tek hedefleri "basar1" degildir. Zamanla ilgili bir sikintilar1 yoktur, zamanin bosa
geemesine aldirmazlar. Basari ve hiinerleri zamanla ortaya c¢ikmadikg¢a, onlardan
bahsetme ihtiyaci duymazlar. Herhangi bir oyunu, kazanmak i¢in degil, eglenmek icin
oynarlar. Dinlenmekten kaginmazlar. Islerini yapmak igin bir zaman smir1 yoktur. Iyi

huyludurlar ve asla aceleleri yoktur .

2.1.2.8. Julian Rotter’in Denetim Odag: Tiplemesi

Aragtirmacilarin ¢ogu inang sisteminin, bireyin kisiliginin olusumunda biiyiik bir
faktor, kisilik 6l¢imiinde ise temel bir faktor olarak gérmektedirler. Bu caligmalardan
birisi de Julian Rotter tarafindan yapilan ve "denetim odagi" olarak adlandirilan
caligmadir. Rotter (1972)'e gore denetim odagi, bireyin sergileyecegi davranigin seklini,
o davranisin sonuglarinin etkileyecegi inancinin, bireyin diigiince yapisindaki

konumuyla ilgilidir'®?

. Bireyler yasadiklar1 olaylarin sebeplerini ya kendi icsel, ya da
digsal nedenlerde konumlandirirlar. Bireylerin hayatlarindaki gelisen olaylar olumlu ve
olumsuz sonuglu olaylar olarak ikiye ayrildiginda, olumlu olaylar 6diil, olumsuzlar ise
ceza olarak nitelendirilebilir'®®. Bu durumda ortaya iki farkli egilim ¢ikmaktadir. Birinci
egilim, 6diil ve cezalarin bireyin disinda, baska giiclerce yonetildigi ve denetlendigidir.
Bu egilimdeki bireyde, ddiile ulasma ya da cezadan kagma konusunda kisisel ¢abalarin
etkili olmadig1 goriisii hakimdir. Ikinci egilim ise, 6diil ve cezanmn denetiminin bireyin
kendi igsel giliclerine bagli oldugu ve biiyiik ol¢iide kisinin kendi eseri oldugudur. Bu
durumda da bireyde, 6diile ulasma ya da cezadan kagma konusunda kendi kisisel
cabalarinin etkili olacagi kanisi hakimdir'®. Rotter'e gére bu giiclerin igte ya da dista
yogunlastigt noktaya denetim odagi denmektedir. Denetim odagini kendi icinde
algilayan kisilere i¢sel denetimli, dista algilayanlara ise dissal denetimli kisiler denir.

Icsel Denetim Odaklilar: Kolay motive olurlar, ciinkii kazanimlarin kendi

davraniglarinin - bir sonucu olduguna inanirlar, karmasik bilgileri daha kolay

160 Rosenman Rayh, Friedman Meyer, (1974). Type A Behavior on Your Heart, Alfred A. Knopf Inc., New York,
USA,, s.84.

181 Rosenman Rayh, Friedman Meyer, (1974).a.g.e., 5.85.

182 Charles C. Carver, M.F. Scheier (1996) a.g.e. 5.84

183 Dubrin Andrew J.,(1994), Applying Psychology, Individual and Organizational Effectiveness, Prentice Hall,
New Jersey, USA.,1994, s.59.

184 Koknel Ozcan, (1997), a.g.e., 5.159.
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degerlendirir ve daha kolay problem ¢ozerler, basar1 pesindedirler, amaglarina ulagmada
daha etkilidirler. Yaratici, degisiklik yanlis1 ve sosyaldirler. Kisilerarasi iligkilerde rahat
ve Dbasarihdirlar. Cevrelerini  ve geleceklerini  degistirebileceklerine inanirlar.
Amaglara ulasmada etken olan g¢evresel uyarim ve ipuclarin1 daha kolay kavrarlar.
Yonetimde katilimcidirlar. Bagkalarmin kendilerini etkilemesine miisaade etmezken,
kendileri baskalarini etkileme egilimindedirler'®.

Digsal Denetim Odaklilar: Daha zor motive olurlar, daha az karmasik islerle
ugragirlar, performans disiikliigliniin sebeplerini kendi disindaki baska nedenlere
dayandirirlar, yumusak basli ve uysaldirlar, kolay yonetilirler. Sagliklarmin kendileri
icin en 6nemli sey oldugundan, en kiiciik bir saglik problemi, islerinde devamsizlik
yapmalar1 i¢in yeterli bir sebeptir. Organizasyonel yapida kendilerine daha az 6nem
verildigi diisiincesinde olduklaridan zor memnun edilirler'®®.

Denetim odag1 ve kisilik 6zellikleri arasindaki iliskiye yonelik yapilan bazi
aragtirmalara gore, digsal denetimliler, i¢gsel denetimlilere gore daha cok endiseli,
saldirgan, giivensiz ve daha az diizeyde sosyal onay ihtiyact olan bir tip ¢cizmektedirler.
Ayn1 zamanda fazlaca yapici tepki gostermezler ve basaridan ¢ok, basarisizlik korkusu
tasirlar. Buna kars1 i¢sel denetimliler, basariyla daha c¢ok ilgilenen, az endiseli, kendine

giivenen ve kendinden emin gorimiimlii kisilik 6zellikleri gdstermektedirler'®’,

2.1.2.9. Carl Gustav Jung'un Kisilik Tipleri

Jung'un tiplemesinin temelini olusturan birinci varsayimi, bireyin gecmiste
kazandig1 tecriibeler ve gelecekle ilgili beklentilerinin, kisinin davranis ve kisiligini
etkiledigidir. Ikincisi, bireyin yaratic1 diisiincesinin siirekli bir gelisim iginde oldugudur.
Ucgiinciisii ise, kisinin kisilik yapisinin ¢evresiyle siirekli bir etkilesim i¢inde olan acik
bir sistem oldugudur'®®,

Hippocrates doneminden beri siiregelen i¢e ve disa dontik kisilik yapist
gorislerinden esinlenen Jung bunlara yeni nitelikler ve 6zellikler katmistir. Jung'un
tipolojisindeki temel ayrim, icedoniikliik ile disadéniikliik arasinda baslar. Insanin

kisiler ve nesnelerle olan iliskilerini degerlendirerek, bunlara yonelme ya da bunlar1 i¢

185 Daft Richard 1.(1999), Management, The Dryden Pres, Tennessee, USA.5.476.

186 Robbins Stephen P.(1986), Organizational Behavior, Prentice Hall Inc., New Jersey, USA. s.64.
167 7el Ugur,(2006), a.g.e., s.160.

168 7el Ugur,(2006),a.g.€., 5.39.

49



diinyasina alip benimseme bigimine bakarak ice ve disa doniik tipleri tanimlamigtir™.
Jung'a gore igedoniikler, kendi duygu, diisiince, hayal ve riiyalarindan olusan i¢
diinyalar1 ile yasamayi tercih ederken, disadoniikler, kendi disindaki nesneler ve
insanlardan ve onlarin faaliyetlerinden olusan dis diinya ile barisik olmayi tercih
etmektedirler. Bu tercihi belirleyen dort ana fonksiyon ya da islev vardir'”. Bunlarin
birincisi, bilginin, akil yiiriitme yoluyla degerlendirildigi, mantiga dayali ¢oziimleme
yontemleri kullanan ve yargiya varmak igin yeterli veri, gecerlilik ve akilcilik arayan,
kisisellestirmeyi dislayan degerlendirmeler yapan, diisiinsellik islevidir. Ikincisi,
bilginin empatiye dayali ve kisisel degerler kullanilarak degerlendirildigi ve 6znel
degerlendirme yapan, duygusallik islevidir. Ugiincii islev, algilamanin, somut temeller
bilinmeden bilingaltinda olustugu ve g¢esitli olgular arasindaki karmasik iliskileri
algilayabilme islevi olan sezgiselliktir. Dordiincii islev ise, bes duyuyla algilama
saglayan, somut, elle tutulabilir gercekler lizerinde odaklasan, gelecekten ziyade simdiyi
diistinen ve gergekle desteklenmeyen diisiincelere giivenmeyen duygusalliktir. Bu
islevlerin hepsi her bireyde vardir ve farkli diizeylerde gelismistir. En ¢ok gelisen 6n
plana ¢ikarak kesin egemen olur ve kisilik iizerinde daha fazla etkili olur. Buna egemen
islev denir. Ikinci gelismis islev ise, egemen isleve yardimci olarak kullandigimiz
islevdir. Uciincii isleve arada sikismis, dordiinciiye ise gelismemis islev denir*™.
Degisik tiplerin 6zellikleri, kisiler arasi iligkilerde, evlilik sorunlarinda, ana baba
cocuk catigsmalarinda, insanlar arasi siirtiismelerde, hatta toplumsal ve siyasal olaylarin

ortaya ¢ikmasinda 6nemli rol 0ynar172.

2.1.2.10. Katharina C. Briggs ve Isabel B. Myers’in 16 Kisilik Tipi

Jung'un teorisini esas almislardir. Teoriye gore insanlar, algilama ve yargilama
alanlarindaki tercihlerine gore antrenman yaparak kendi "tip"lerini kazanirlar, her tercih
grubuna gore dogal olarak gelisen ilgi alanlari, deger yargilari, istekler ve diislince tarzi,

173

gruba ait belirgin Ozellikler ve yetenekler ortaya c¢ikmaktadir Her insanin

kullanmakta basarili oldugu ve bu nedenle giinliik yasantisinda siirekli olarak kullandigi

189 Kgknel Ozcan,(1997) a.g.e., 5.89.

170 Dybrin Andrew J.,(1994), a.g.e. 5.75.

71 Zel Ugur,(2006), a.g.e., 5.40.

172 Rosenman Rayh, Friedman Meyer, (1974), a.g.e. 5.84.

178 Karadal Himmet, (1999), Yonetici Yasam Bicimleri ile Yéneticinin Etkinligi ve is Tatmini Arasindaki iliski:
Baz Sektorlerde Bir Arastirma, C.U. Matbaa Yaymcilik, Adana, 5.109.
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bir dizi zihinsel araglar (aletler) bulunmaktadir, her insan, sahip oldugu bu psikolojik
araglardan ayni bi¢imde yararlanabilecegi halde, belirli bir faaliyette daha rahat
edebilecegi araclar tercih eder. Iste bu bireysel segimler kisiligi ortaya ¢ikarmakta ve
kisiyi diger insanlara benzer veya onlardan farkli kilmaktadir 174,

Katharine Myers ve Isabel Briggs, “Myers-Briggs Type Indicator” olarak
adlandirilan ¢aligmalarinda, Jung'un kisilik tiplerini, yukarida aciklanan fonksiyonlarin
egemenlik durumuna gore olusan ve asagida agiklanan dort ayr1 6zelligin bileskesinden
olusan 16 ayr1 grupta toplamuslardir. Bu dért 6zellik ve nitelikleri soyle siralanabilir'”;
Disadoniikliik- I¢edoniikliik (E-1): ice ve disa doniikliik kalitsaldir. Cevrenin etkisi
disinda olusur. Ice doniikliigi disa doniistirme (ya da tersi) c¢abasi davranis
bozukluklarina neden olur. Bireyin i¢ diinya ile dis diinya arasindaki tercihini belirler.
Disadoniikler (E), icten ¢ok disa, dis diinyaya, insan ve diger seyler doniiktiirler. Daha
kolay iletisim kurabilirler. Cesitlilik ve aksiyondan hoslanirlar. Sik sik insanlari
selamlarlar. Uzun siireli yavas islerden hoslanmazlar, sabirsizdirlar. Genellikle hizli
hareket ederler (bazen diisiinmeksizin). Insanlarm g¢evresinde olmaktan hoslanirlar,
genellikle 6zgiir bir sekilde onlarla iletisim kurarlar. Disadéniikler, grup calismasini
severler ve basgka insanlarla birlikte olmak onlara gii¢ verir. Cabuk diisiiniip hizli eyleme
gecerler. Igcedodniikler (I) ise, dis diinyadan ¢ok i¢ diinya ile daha kolay bir sekilde
baglanti halindedirler. Konsantrasyon i¢in susmus gibidirler. Ayrintilarla ilgilenme
egilimindedirler, durumlar siiriiklemeyi sevmezler, isim ve ylizleri hatirlamada problem
yasayabilirler, telefonda araya girmelerden ve kesintilerden hoslanmazlar, halinden
memnun bir sekilde yalmz basia calisirlar, bazi iletisim problemleri vardir. Iceddniikler
sessiz ve kendi baslarina calistiklarinda gorevlerinde basarili olurlar. Her seyi uzunca
diisiiniirler ve bu diisiincelerini digerlerine agmazlar.

Duyusallik-Sezgisellik (S-N): Bireyin g¢evresini algilama bi¢imini yansitir. Duyusal
algilayan kisiler (S), bes duyuyla algilarlar yani, somut, elle tutulabilir gercekler
tizerinde odaklasirlar. Bilgileri ol¢iilebilir yolla elde ederler. Simdi 6nemlidir, gelecegi
pek dikkate almazlar. Bu yontemle algilayanlar gercekle desteklenmeyen diisiincelere
giivenmezler. Zamani iyi kullanirlar. Yeni olasiliklar ya da iligkiler yerine gerceklerle
calismayr tercih ederler. Eger c¢oziimleri i¢in standart yollar olmaz ise yeni

problemlerden hoslanmazlar. Islerin yapiminda kurulu bir yolu tercih ederler. Yeni bir

1% Myers Isabel Brigs, Myers Peter Brigs,(1997), Kisilik: Farkh Tipler Farkh Yetenekler, Cev. Hiisnii Ovacik,
Kuraldis: Yaymlari, Istanbul, s.15.
17 7el Ugur,(2006), a.g.e., 5.39.
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tanesini grenmektense, 6nceden dgrenilmis mevcut yetenekleri kullanmaktan daha ¢ok
hoslanirlar. Nadiren gergeklerle ilgili hata yaparlar, kesin (saptanmis, belirli) iglerde
tyidirler, rutin ayrintilarla ilgilenmede sabirhidirlar. Sezgisel algilayanlar (N) ise, her
seyde bir iliski ararlar, bir isin pargalarina tek tek bakmak yerine, bu parcalar arasi
iligkilere dikkat ederler. Algilama bilingaltinda olusur, somut temeller bilinmeden
olusur. Ge¢misten ve simdiden gelecekteki olasiliklara sigrayabilirler ve ¢esitli olgular
arasindaki karmasik iligkileri algilayabilirler. Yeni problemleri ¢é6zmekten hoslanirlar;
tekrar tekrar aymi seyi yapmak istemezler, kullandigindan c¢ok yeni bir yetenek
o0grenmekten hoslanirlar, ¢aligma hayatinda durgun donemler arasinda istekli bir sekilde
ileri atilimlar gosterirler, ¢ok hizli bir sekilde bir sekilde bir sonuca ulasirlar, rutin
ayrintilarda sabirsizdirlar.

Disunme-Hissetme (T-F): Bireylerin karar alirken dayandiklari kriterlerinin
objektifligi ya da siibjektifligi ile ilgili yonleridir. Diistinenin (T) kararlar1 sahsi
degerlere degil, daha cok akil yiiriitme ve mantiga dayanir. Istekli bir sekilde
duygularin1 belli etmez, diger insanlarin hisleriyle ugrasmada rahat degildir, diger
insanlarin duygularini bilmeksizin onlarin hislerini incitebilir.

Her seyi mantiksal bir siraya koymak ister, gayri sahsi olarak karar verme
egilimi igerisindedir, bazen insanlarin isteklerine eksik dikkat eder, insanlar1 siddetli bir
sekilde azarlayabilir ya da gerekiyorsa onlar isten atabilir. Diistinenler, bilgiyi ve
durumlar1 nesnel degerlendirirler. Yargiya varmak i¢in yeterli veri, gegerlilik ve
akilcilik ararlar ve kisisellestirmeyi dislayan degerlendirmeler yaparlar176. Olaylara
disaridan bakabilirler, daha analitik ve mantikli davranarak hatalar1 gorebilirler.
Hissedenler (F) ise, insanlarla ugragmayi, onlari anlamaya c¢alismay1 ve iliski kurmayi
severler. Insanlarin duygu ve diisiincelerine énem verirler ve iyi iletisim kurabilirler.
Empatiye dayali, kisisel degerler kullanilarak, 6znel degerlendirmeler yaparlar.
Hissedenin kararlar1 gayri sahsi analiz ve mantiktan ¢ok kisisel degerlere dayanir. Diger
insanlarin duygu ve diisiincelerinin farkindadir, 6nemsiz seylerde bile insanlart memnun
etmekten hoslanir, hos olmayan seyleri insanlara anlatmaktan hoslanmaz, sempatik

olma egilimindedir, uyumdan hoslanir*’".

1% Mccaulley, M. H.(1990), “The Myers-Briggs Type Indicator: A Measure For individuals And Groups”,
Mesurement & Evaluation In Counseling & Development, S.22.

177 Briggs, Katharina C., Isabel B. Myers (1983); Myers-Briggs Type Indicator, Consulting Psychologists Press,
Inc.S.85
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Yargilama-Algillama (J-P): Bireyin yasam tarzi ile ilgili tercihini belirler.
Yargilayict (J), esnek ve tek diize bir yasam tarzindan daha ¢ok diizenli, planl ve
yapilandirilmis bir yasam tarzindan hoslanir, kararlidir. Islerini planlar ve bu plan1 takip
ederse en iyi performansi gosterir. Cok hizli bir sekilde karar verebilir. Projenin daha
acil bir tanesi i¢in yarida kesilmesinden hoslanmayabilir. Yargilayanlar, basladiklar bir
isi mutlaka sonuglandirmak isterler ve bu ydnde fazlaca ¢aba harcarlar. Islerinin
zamaninda bitmesi onlar1t mutlu eder. Gecikmeyi hi¢ sevmezler. Algilayanlar (P) ise,
planli, kararli ve diizenli bir yasam tarzindan ¢ok, esnek ve dogal bir yasam tarzini
benimserler. Bir ise baslarken acele etmezler ve olabildigince bilgi toplarlar. Is
ilerlerken planlarim1 kontrol ederek gerekirse degistirebilirler. Aceleci degildirler, isi
bitirmek icin ¢ogu zaman son ana kadar acele etmezler. Algilayici, degisen durumlara
¢ok kolay bir sekilde uyum saglayabilir, degisimler igin var olanlardan vazge¢meye
hazirdir, karar vermede zorluk yasayabilir, ¢ok fazla sayida proje ile ise baslayabilir ve
onlar1 tamamlamada zorluk yasayabilir'’,

Insanlarin davramislarinda rasgele ortaya cikmis gibi goriinen farkliliklar, aslinda
diisiince tarzlarinda gozlenebilen bazi temel farklarin mantikli sonuglaridir. Bu temel
farklar, insanlarin nasil diisiinmeyi tercih ettikleri (nasil algiladiklart ve nasil
yargiladiklar1) ile ilgilidir. Buradaki algilama, esyanin, insanlarin, olaylarin ve
diisiincelerin farkina varma islemi olarak anlagilmalidir. Yargilama ise, algilananlarla
ilgili bir sonuca varma islemini icermektedir. Diisilinsel faaliyetin 6nemli bir bolimiinii
olusturan algilama ve yargilama, insan davranislarinda belirleyici bir rol oynarlar. Bu
nedenle, algilama ve yargilamada ortaya ¢ikan temel farkliliklar, bunlardan kaynaklanan
degisik davranislara yol aqmaktadlr”g.Yargllarlnda hislerini 6n plana ¢ikaran duygusal
kisiler oncelikle diger insanlar1 kavramaya, onlart anlamaya g¢alisirlar. Uyum iginde
caligmay1 arzu ederler, insanlara huzur vermeyen konulardan hoslanmazlar ve sempatik
olma egilimindedirler. Bu 6zellikleri nedeniyle kinci olmazlar, ¢evrelerindeki insanlara
onlarin bekledigi gibi davranirlar ve ¢ok sayida kisiyle iligki kurarlar. Hissetme odakl
tipler, calisma arkadaslar1 ile birlikte aldiklar1 kararlardan daha ¢ok mutluluk

duyarlar®.

178 Briggs, Katharina C. ,Isabel B. Myers (1983), a.g.e. s.6.
17° Briggs, Katharina C., Isabel B. MYERS (1983)a.g.e, 5.23.
180 jlhan ERDOGAN, a.g.e., 5.209.
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Katharine C. Briggs ve Isabel Briggs Myers'in gelistirdigi on alt1 ayr1 kisilik tipi

asagida belirtilmistir. Ozelliklerin tanim1 icerisinde yer alan kisaltmalar asagidakileri

ifade etmektedir®.

E (Extraversion) : Disaddniik, I (Introversion) : ige doniik
S (Sensing) : Duyumsal, N (INtuition) : Sezgisel

T (Thinking) : Diisiinen, F (Feeling) : Hisseden

J (Judging) : Yargilayici, P (Perceptive) : Algilayici

. Ige Déniik, Duyumsal, Diisiinen, Yargilayict: ISTJ
. Ige Doniik, Duyumsal, Diisiinen, Algilayict: ISTP
. Ige Doniik, Duyumsal, Hisseden, Yargilayict: ISFJ
. Ice Doniik, Duyumsal, Hisseden, Algilayici: ISFP
. Ige Déniik, Sezgisel, Hisseden, Yargilayici: INFJ

. Ice Déniik, Sezgisel, Hisseden, Algilayici: INFP

. Ice Doniik, Sezgisel, Diisiinen, Yargilayici: INTJ

. Ige Déniik, Sezgisel, Diisiinen, Algilayici: INTP
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. Disa Doniik, Duyumsal, Diisiinen, Algilayici: ESTP
10. Disa Doniik, Duyumsal, Diisiinen, Yargilayici: ESTJ
11. Diga Donik, Duyumsal, Hisseden, Algilayici: ESFP
12. Diag Doniik, Duyumsal, Hisseden, Yargilayici: ESFJ
13. Disa Doniik, Duyumsal, Hisseden, Yargila: ENFP
14. Disa Doniik, Sezgisel, Hisseden, Yargilayici: ENFJ
15. Disa Doniik, Sezgisel, Diisiinen, Algilayici: ENTP
16. Disa Doniik, Sezgisel, Diigiinen, Yargilayici: ENTJ
2.2. Kisiligin Belirlenmesinde Kullanmilan Teknikler

Ise uygun isgdren se¢imi ve bu isgorenlerin uygun islerde calisabilmelerini
saglamada, isgorenlerin kisilik 6zelliklerinin belirlenmesi biiyiik dnem tasimaktadir,
belirlenen islere uygun isgoérenlerin alinmasi ve onlarin basarili bir sekilde
calisabilmeleri kisilik 6zellikleriyle yakindan iliskilidir'®2. Dolayisiyla isletmeler,
isgéren secim siirecinde tekdiize edilmis kisilik belirleyici Olgeklere yogun olarak

ihtiya¢c duymakta ve bunlar1 yogun olarak kullanmak durumundadirlar'®, isletmelerin

181 Briggs, Katharina C., Isabel B. MYERS (1983), a.g.e. 5.48.

182 Dybrin Andrew J.,(1994), a.g.e. 5.127.

183 Stevens, C. D.(1998), Selecting Employees For The New Millennium: The Use Of Personality Instruments In The
Assessment Of Person-Organization Fit, Unpublished Doctoral Thesis, University Of Kansas.
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bu ihtiyaci sonucunda arastirmacilar birgok kisilik belirleme Olcegi gelistirmigler ve
isverenlerin kullanimina sunmuslardir. Kisilik belirleme konusundaki ilk ¢aligmalarda
kisilik belirlemeye yonelik ifade veya sorularin oldukca fazla olmasi aragtirmacilar yeni
arayislara itmis ve faktor analizleri sonucunda kisiligi belirlemede daha az ifadeden
olusan ve genellenebilen standart Olgekler gelistirilmistir. Bu anlamda ilgili yazinda
Oonemli yer tutan isgdrenlerin kisilik 6zelliklerinin is yasamlarina etkilerini belirlemek
amaciyla ortaya konulmus, yazindaki bir¢cok arastirma tarafindan desteklenmis ve
Tiirkce’ye de uyarlanmis olan belli bash kisilik belirleme 6lcekleri asagidaki sekilde

aciklanmugtir.

2.2.1. Cattel 16PF Kisilik Olcegi

16PF Kisilik Olgegi, 1949 yilinda Cattell tarafindan gelistirilen bir 6lgektir.
Coktan secmeli 185 sorudan olusmaktadir. Olgekte yer alan her faktdr, 10°Iu bir yelpaze
tizerinde diistik ve yiiksek olmak tizere iki diizeyde degerlendirilmektedir. 16PF Kisilik
Olgegi, 16 “temel kisilik dzelligini” ve bes “genel kisilik egilimini” dlgmektedir. Bu
kisilik ozellikleri (boyutlari), sicakkanlilik, sorun ¢bézme, strese tolerans, baskinlik,
canlilik, kurallara baglilik, sosyal giriskenlik, duyarlilik, ihtiyatlilik, soyuta odaklilik,
ketumluk, kendini sorgulama, degisimlere aciklik, kendine yeterlik, miikemmeliyetgilik

ve gerginlik seklinde siralanabilir'®*

. Bu olcekteki 16 kisilik 6zelliginin ilk onikisi,
bireyin bagkalar1 tarafindan degerlendirilmesi, son dordii ise bireyin kendini “etkiler
birakabilme ve takim i¢inde ¢calismaktan zevk alma gibi 6zellikleri ifade ederken; diisiik
puan almak ise, igekapaniklilik, sessizlik ve yalniz basina ¢alismaktan hoslanma gibi
ozellikleri kapsamaktadir'®®. Hogan kisilik 6lgegi kullanilarak etkili takim performansi
ile kisilik ozellikleri arasindaki iliski incelenmis ve kisilik Ozelliklerinin takim
performansi {izerinde oldukc¢a etkin oldugu arastirma sonuglariyla ortaya konulmustur
18 Hogan ve Brent’in yaptig1 bir calismada ise, kisilik 6zellikleri ile is performansi
iliskisi arastirilmistir. Arastirma sonuglarina gore, is performanst biitiin  kisilik

ozellikleriyle 6zellikle de duygusal denge ile iliskili bulunmustur™®’.

184 Cattell Heather E.P., Mead Alan D.(2007), “ The Sixteen Personality FactorQuestionnaire (16 PF)”, The Sage
Handbook of Personality Theory and Assessment: Personality,s.136

18 Solmus, Tarik.(2004) “ Is Yasami, Denetim Odag1 Ve Bes Faktor Kisilik Modeli”, Tiirk Psikoloji Bilteni, s.10.
18 Hogan Robert, Curphy Gordon J. ,Hogan Joyce “What We Know About Leadership: Effectiveness and
Personality”, American Psychologist ,s.13.

187 Hogan Robert ve Brent Roberts W.( 2003), “ Personality Psychology in the Workplace, Washington”, American
Psychological Association, s.110.
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2.2.2. Mesleki Kisilik Olcegi

Mesleki Kisilik Olgegi, Saville ve Holdsworth (1990), tarafindan, is ortaminda,
bireyin diger bireyler arasinda oOzelliklerini yansitan temel kisilik 6l¢eklerinden
biridir'®®. Olcek, ii¢ temel ve yedi yan olmak iizere on boyutta veri sunmaktadir. Bu

boyutlar sunlardir **.

Temel Kisilik Ozellikleri: Yan Ozellikler:
e insan iliskileri Takim Rolleri
* Baskin Liderlik Tarzlar
* Sosyal Ast Olarak Calisma Tarzlar
* Empati Uyum saglama

Dustince Tarzi
* Analiz

* Yaraticilik ve Degisiklik

Satis tarzlar
Stres Olasiliklar1
Stresle Basa Cikma Yollar1

* Yapi
e Duygu ve Ruh Hali
* Endise
* Kisisel Kontrol

* Enerji

2.2.3. Myers-Briggs Kisilik Olcegi
Myers ve Briggs (1998), “Myers-Briggs Type Indicator” olarak adlandirilan
calismalarinda, Jung'un kisilik tiplerini, dort temel ve 16 alt boyutta toplamislardir. Bu

dort 6zellik ve nitelikleri bir 6nceki boliimde detayli olarak agiklanmistir.

2.2.4. Hacettepe Kisilik Olcegi

Hacettepe Kisilik Olgegi, Prof.Dr.Ibrahim Ethem Ozgiiven tarafindan 1992
yilinda bireylerin kisilik 6zellikleri ile kisisel, sosyal ve genel uyum diizeylerini 6l¢mek,
klinik ve normal olaylar1 teshis etmek ve ruh saghgi taramalar1 yapmak amaciyla
gelistirilmistir. Hacettepe Kisilik Olgegi, gorgiil bir yaklasimla ve bir test gelistirme
stireci i¢inde, maddeleri “dis Olgiitlere” gore secilerek ve anahtar1 Tiirkiye kosullarinda,
psikometrik ve istatistiksel yontemlere gore gelistirilen ilk Olcektir. Hacettepe Kisilik

Olgegi'nin 1978 yilinda birinci, 1982 yilinda ikinci diizeltmesi yapilmis ve dlgek 1992

188 7el Ugur,(2006), a.g.e., s.46
189 Solmus, Tarik.(2004), a.g.e., 5.13.
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yilinda “Hacettepe Kisilik Envanteri El Kitab1” adiyla yaymnlanmistir. Bu envanter,
kisilik kavramini sadece kisinin duygu, diisiince ve davranis bigimlerini i¢erecek sekilde
ele almaktadir. Kisisel uyum ve sosyal uyumu degerlendirebilmek i¢in, “kendini
gergeklestirme (KG)”, “duygusal kararlilik (DK)”, “nevrotik egilimler (NE)”, “psikotik
belirtiler (PB)”, “aile iliskileri (AI)”, “sosyal iliskiler (SI)”, “sosyal normlar (SN)” ve

%0 Hacettepe Kisilik Olgegi, bireyin

“anti-sosyal egilimler” diizeylerini 6lgmektedir
“kisisel” ve “sosyal” yasantis1 ile ilgili nitelikleri kapsayan iki temel boliimden
olusmustur. Kisisel Uyum (KU); kendini ger¢eklestirme, duygusal kararlilik, nevrotik
egilimler ve psikotik belirtiler alt 6l¢eklerinden, Sosyal Uyum (SU) ise aile iligkileri,

sosyal iliskiler, sosyal normlar ve antisosyal egilimler alt 6lgeklerinden olusmaktadir™*

192 Hacettepe Kisilik Olgegi, “evet” ya da “hayir” olarak cevaplamay1 gerektiren 168
maddeden olugmaktadir. Kisisel uyum ve sosyal uyum alt olgeklerinin her biri 20
maddeden olusmakta olup, alinabilecek puanlar 0 ile 20 arasinda degisebilmektedir.
Hacettepe Kisilik Olgegi’nden, kisisel uyum puani (KU) ve alt dlgek puanlari, sosyal
uyum (SU) ve alt dlgek puanlari, genel uyum puani (GU) ve gecerlik puanmi elde
edilmektedir. Kisisel uyum puani ve sosyal uyum puani, her birinin kendi alt
Olceklerinden elde edilen puanlarin toplami olarak alinmakta, 0 ile 80 puan arasinda
degisebilmektedir. Genel uyum puani ise kisisel uyum ve sosyal uyum puanlari
toplanarak elde edilmektedir. Bu puanlarin yiikselmesi saglikli ve uyumlu olmaya,

198, Kisilik, aragtirmacilar tarafindan

azalmasi ise uyumsuz olmaya isaret etmektedir
bireylerde ortaya cikan birgok psikolojik sorunun ana kaynaklarindan biri olarak ele
alinmistir. Kisiligin belirlenmesinin bu sorunlarin belirlenmesi agisindan 6nemli bir
etkisi olabilecegi distliniilmektedir. Dolayisiyla bu caligmada arastirilmaya calisilan
iligkilerin en 6nemli unsurlarindan birini kisilik konusu olusturmaktadir. Kisiligin ve
kisilige etki eden faktorlerin tiim boyutlariyla ortaya konulmasiyla kisilik 6zellikleri,
lider-iye etkilesimi ve tiikenmislik iligkisinin daha net bir bi¢cimde ortaya

konulabilecegi diistintilmektedir.

190 Bzgiiven I. Ethem, Hacettepe Kisilik Envanteri, Web: http://www.mature.com.tr/hke.htm adresinden 05.09.2010
tarihinde alimmistir, 2009, s.1.

191 &zgiiven 1. Ethem, a.g.e., 5.4.

192 9zgiiven I.Ethem (1998); Bireyi Tamima Teknikleri, PDREM Yayinlari, Ankara, s. 25.

198 zgiiven I.Ethem (1998), 5.65.

57


http://www.mature.com.tr/hke.htm%20adresinden%2005.09.2010

2.2.5. Hogan Kisilik Ol¢egi

Hogan Kisilik Olgegi, orgiitiin yetkinliklerini ortaya cikarabilmek icin gerekli
olan kisilik 6zelliklerinin hangi 6lgeklerde ve araliklarda bulunmasi gerektigini gosterir.
Olgek, yedi temel boyuttan/dlgekten ve bu boyutlarin alt dlgeklerinden olusturulan alt:

mesleki kisilik boyutundan/6l¢iimiinden  olusmaktadir™®,

Hogan kisilik dlgegi
kullanilarak yapilan bir ¢alismada, atilgan-disadoniik, normal, sinirli-icedonik, sinirli-
saldirgan ve iddiasiz-uyumlu boyutlari belirlenmistir'®®. Bu boyutlardan sosyallik olarak
nitelendirilebilecek boyut, bireylerin diger bireylerle iligskiler kurmaktan ne derece
hoslandiklarini ya da iliski kurmaya ne oranda ihtiya¢ duyduklarini ifade etmektedir. Bu
boyuttan yiiksek puan almak, disadoniikliik, konuskanlik, insanlar {izerinde gii¢lii sosyal
etkiler birakabilme ve takim i¢inde ¢aligmaktan zevk alma gibi 6zellikleri ifade ederken;
diisiik puan almak ise, ige kapaniklilik, sessizlik ve yalniz basina ¢alismaktan hoslanma
gibi Ozellikleri kapsamaktadir. Hogan kisilik 0Olgegi kullanilarak etkili takim
performansi ile kisilik 6zellikleri arasindaki iliski incelenmis ve kisilik 6zelliklerinin
takim performansi iizerinde olduk¢a etkin oldugu arastirma sonuglariyla ortaya
konulmusturl%. Hogan ve Brent’in yaptigi bir calismada ise, kisilik 6zellikleri ile is
performansi iligkisi arastirilmistir. Arastirma sonuclarina gore, is performansi biitiin

kisilik ozellikleriyle 6zellikle de duygusal denge ile iligkili bulunmustur™’.

2.2.6. Bes Faktor Kisilik Ol¢egi

Bu 0lgek c¢alismanin ana unsuru oldugundan dolayr bir sonraki baslikta detayli
olarak incelenecektir.
2.3. Bes Faktor Kisilik Olcegi

Bes faktor kisilik dlgegi, kisiligin bes temel boyuttan olustugunu 6ne siirmektedir
disadoniikliik, sorumluluk, uyumluluk, duygusallik ve gelisime aciklik*®. Oleek, kisilik
ve Ol¢iimii/degerlendirilmesi konusunda son 20 yila damgasini vurmus; ¢ok sayida

arastirmayla desteklenmis ve Ozellikle de kiiltiirleraras1 bir¢ok arastirmayla o kiiltiire

194 Solmus, Tark.(2004), a.g.e., 5.3

1% Nolan Yola, Johnson John A., Pincus Aaron L.(1992), “Personality And Drunk Driving: Identification Of DUI
Types Using The Hogan Personality Inventory”, Psychological Assessment, 6(1), s.33.

1% Hogan Robert, Curphy Gordon J. ,Hogan Joyce, a.g.e., 5.13.

17 Hogan Robert, Curphy Gordon J. ,Hogan Joyce, a.g.e., 5.110.

1% Goldberg, L. R. (1992). a.g.e. 5.28.
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uyumlulugu agisindan gegerlik ve giivenirlik calismalari yapilmis bir 6lgektir™

. Bes
Faktor Olgegi’nin gecerligi diinyadaki diger baska dillerde de arastirilmustir. Kisilik
tanimlayict terimlerle ilgili arastirmalar, Flemenkce, Almanca, Italyanca, Ispanyolca,
Slovakga, Ibranice, Macarca, Cince, Filipince (Tagalog), Lehcen ve Rusc¢a’da yapilmis
ve biiyiik dl¢iide olgegi destekleyici sonuglar bulunmustur®®. Somer, Korkmaz ve Tatar
tarafindan 2002 yilinda yapilan c¢aligmada Tiirk¢e acisindan da bes faktor kisilik
dlgeginin yap1 gecerliligi bulundugu ortaya konulmustur. Olgek, temel olarak, bireylerin
kisilik yapilarin1 tanimlamak icin giindelik dilde kullanilan sifatlarin faktor analizi
sonucu gelistirilmistir. Bes faktor kisilik Olcegi, genis bir yelpazede yer alan kisilik
yapilarini  biitiinlestirmesi ve bdylelikle farkli yonelimlere sahip arastirmacilar
arasindaki iletisimi kolaylagtirmasi; kisilik oOzellikleriyle davranislar arasindaki
iligkilerin sistematik bir bicimde incelenebilmesine olanak saglamasi ve kisiligi bes alt
faktore dayandirarak genel bir tanimlama saglamasi agisindan ilgi cekicidir 2.

Bes Faktor Kisilik Modeli Goldberg tarafindan {izerinde oldukga fazla calisilan ve
Paul Costa ve Robert McCrae tarafindan gelistirilen bir kuramdir. Kisilik ile ilgili ortaya
atilan birgok goriisiin, giiniimiizde bes faktor kisilik kurami gercevesinde biitiinlestigi
goriilmektedir. Bu modele gore kisilik, bes faktorde incelenmektedir®®. Goldberg’e
gore bu bes faktor geleneksel isimlerini, Disa DoOnuklik, Uyumluluk, Sorumluluk,

Duygusallik, Gelisme Agiklik olarak almlslardlrzos.

2.3.1. Bes Faktor Kisilik Ozellikleri Kuraminin Tarihsel Gelisimi

Thurstone (1934), Allport ve Odbert (1936) gibi bilim adamlarinin ¢alismalari,
bes faktor kisilik modelinin ilk adimlari oldugu sdylenebilir. Kisiligin temel boyutlarini
temsil eden bu bes faktor, dort dnemli noktaya dayanmaktadir®®;

a) Bilimsel ve gozlemciler arasi calismalar bu bes faktorii gostermektedir ve bunlar
davranig kaliplarini agiga ¢ikarma giiciinii ve etkisini uzun siire korumaktadir,

b) Her bir faktorle iliskili olan 6zellikler, bu 6zelliklerin arastirildig: toplumun dilinde

ve kisilik sistemlerinde bulunmustur,

199 Solmus, Tarik.(2004), a.g.e., s.1.

2% Oya Somer, Mediha Korkmaz, Arkun Tatar, (2002)” Bes Faktor Kisilik Envanterinin Gelistirilmesi I: Olgek ve Alt
Olgeklerin Olusturulmasi,” Ttrk Psikoloji Dergisi, 17(49), s.22.

201 5olmus, Tarik.(2004), a.g.e., s.1

202 Bacanli, H., ilhan, T., Aslan, S. (2009). “Bes Faktor Kisilik Kuramma Dayah Bir Kisilik Olgeginin Gelistirilmesi:
Sifatlara Dayali Kisilik Testi (SDKT)”. Tiirk Egitim Bilimleri Dergisi, say1:7(2), 261-279.

203 Goldberg, L. R. (1992). a.g.e. 5.29.

2% Demirkiran, S. (2006), “Ozel Sektordeki Yoneticilerin ve Calisanlari Baglanma Stilleri, Kontrol Odag1 isdoyumu
ve Bes Faktor Kisilik Ozelliklerinin Arastirilmast”, Yaynlanmanus Yiiksek Lisans Tezi, Ankara Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisti, Ankara, s.58.
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c) Bu faktorler, farkli yas, cinsiyet, irk ve dil gruplarinda bulunmakla birlikte, farkli
kilttrlerde farklr sekillerde ifade edilebilmektedirler,
d) Kalitsallik kaniti tartisilmaktadir.

Tablo 2.1. Bes Faktor Kisilik Ozellikleri Yaklasimimnin Tarihsel Gelisiminde Belirli
Isimler

DONEM | BES FAKTOR KiSiLiK OZELLIKLERI YAKLASIMININ TARIiHSEL
GELIiSiMINDE BELIRLI iSIMLER

1930 Thurstone (1934); Allport ve Odbert (1936).

1940 Cattell (1943, 1945); Eysenck (1947); Guilford (1948); Fiske (1949).

1950 Cronbach ve Meehl (1955); Cattell (1957); Loevinger (1957); Guilford
(1959).

1960 Tupes ve Christal (1961); Tupes ve Kaplan (1961); Norman (1963, 1967);
Borgatta (1964).

1970 Adcock (1972); Eysenck (1972); Cattell (1973); Hofstee (1976); Howarth
(1976); Goldberg (1977); Tomas (1977); Brokken (1978); Digman (1979).

1980 Goldberg (1980, 1981, 1982); Digman ve Takemoto-Chock (1981).
Goldberg, ve Angleitner (1984); Conley (1985); Costa ve McCrae (1985).
Hogan (1986); Borkenau (1988); Botwin ve Buss (1989); Peabody ve
Goldberg (1989).

1990 Goldberg (1990); Trapnell ve Wiggins (1990); Costa ve McCrae (1992) ;
Judge v Cable (1997); McCrae ve Costa (1999).

Kaynak: Jia, H. H.,(200) “Relationships Between the Big Five Personality Dimensions and
CyberloafingBehavior”, Doctoral Dissertation, Southern Illionis University Carbondale, Illionis,s.31.

Bes faktor kisilik yaklagiminin yakin ge¢misine iliskin bilgiler 1960’larda
yapilan ¢aligmalarda bulunulabilir, ancak yaklasimin koklerine bakmak i¢in 1920°lerde
yapilan ¢aligmalara degin uzanmak gereklidir. Bes faktor yaklasiminin tohumu olarak
sayilabilecek ilk calisma 1936 yilinda Allport ve Odbert tarafindan gergeklestirilmistir.
Allport ve Odbert, Ingilizce sozliik iizerinde yapmis olduklar1 bir ¢caligmada bireylerin
kisiliklerini tanimlamak i¢in kullanilabilecek 18,000 kelimeye ula§m1§lard1r205. Allport
ve Odbert’in ortaya ¢ikarmis olduklar1 bu kelimeler, bir bireyi digerlerinden ayirmada
kullanilabilecek tiirde, yani bireylerin birbirlerinden farkliliklarin isaret eder nitelikteki

kelimelerdir. Yapilan bu caligma, bireylerin kisilikleri hakkinda bilgi verecek bir

205 John, O. P.,Srivastava, S. (1999), “Handbook of Personality: Theory and Research”, NY: TheGulliford Press,
New York, s.78.
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envanterin olusturulabilmesinde yeterli kabul edilebilecek durumda olsa da o gunki
mevcut hali ile bireyler arasindaki farkliliklar kisilik 6zellikleri ¢ergevesinde tam olarak
ortaya koymaya yeterli kabul edilebilecek durumda bir ¢alisma deglldl206

Kisilik, Allport’a gore bir sag kalma bigimidir, ancak uyum ise bu sag kalisin

saglikli olma boyutunu kapsar®”.

Allport ve Odbert’in 1936 yilinda yaptiklar
calismalarinin sonrasinda elde ettikleri 4.504 kelimeden yola ¢ikan Cattell, 1943 yilinda
yapmis oldugu caligmalar neticesinde, bireylerin kisilik 6zelliklerini tanimlamak igin
kendi kiimelemesini olusturmusturzog. Cattell 4.500 o6zellik ifadesini 35 degiskene
indirgemis ve yaptig1 faktdr analizleri sonucu 16 Kisilik Faktoriinii elde etmistir. Bu
kuramla baglantili olarak gelisen bes faktor modeli ise Cattel“in 16 degiskenli 6lgegine
benzer sekilde, dildeki kisiligi tanimlayan kelimelerin (lexical) secilerek analiz edildigi

209

etmen modelidir®™™. Baska bir ifadeyle bes faktor bir diger adiyla bes biiyiik (biiyiik

besli) modeli, kisiligin olusumuna iliskin “neden” sorusuna degil, “ne” sorusuna
yanitlar aramaktadir®®. Cattell'in ¢alismalarini ydnlendiren ana hedef, ka¢ tane temel
kisilik 6zelliginin bulundugunu kesfetmekti. Psikologlar yiizlerce 6zellik belirlemis ve
olgmiislerdir. Cattell, birbirleriyle iliskili 6zellikleri gruplayarak ve birbirinden bagimsiz
olanlar ayirarak kisiligin temel yapisinin belirlenebilecegini 6ne siirmiistiir. Bu yapiyi
olusturmak i¢in Cattell, faktor analizi adl1 bir istatistik teknigini kullanm1st1r211. Adams
ve Sutker’a gore, Cattell, kisiligin bireyin belirli bir ortamda ne yapacagini belirleyen
etmenler biitinii oldugunu sdylemistir. Cattell’e gore, kisilik gelisimi yas donemleri
izlenerek olusur ve bu agidan bu yaklasim; hem psikoanalitik kurami hem de 6grenme
kavramini birlestiren bir yaklagimdir. Cattell, Seally ve Sweney kisilik gelisimi ve
yapisinda Ogrenmeyi etkilemesi agisindan, ¢evrenin son derece onemli oldugunu ve
cevre etmenleri iginde en énemlisinin aile oldugunu vurgulamistir. Cattel’e gore
insan davranist kendi icinde kurallidir ve yapisal mevcudiyeti igindeki iliskilerine

dayanarak anlasilabilir. Bu yapilarin bazilar1 diirtiilerden ibarettir ve bu durtller enerji

206 Shaye, A.(2009), “Infidelity in Dating Relationships: Do Big Five Personality Traits and Gender Influence
Infidelity ?”, Doctoral Dissertation, Alliant International University, California, s.14.

27 y anbast1 Guilgtin. (1990), a.g.e., 5.207.

208 Shaye, A.(2009), a.g.e., 5.23.

209 Sengiil, C. M.(2008), “Orgiit Cahsanlarmln Kisilik, Is Tatmini ve Orgiitsel Bagliliklar1 Arasindaki iliskinin
Incelenmesi”, Doktora Tezi, Celal Bayar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii,Manisa, s.34.

210 lbrahlmoglu N.(2008), “Kisilik Ozellikleri Ac¢isindan Orgiit-Kariyer Baghlik Diizeyini Arttirmada Sosyalizasyon
ve Mentor Etkisi: Bir Orgiit Gelistirme Modeli” Doktora Tezi, Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii,
Ankara, 5.99.

2 Jerry M. Burger,(2006). a.g.e., 5.249.

212 Kagly, M.(2009), “Otel Isletmelerinde Isgorenlerin Kisilik Ozellikleri Lider-Uye Etkilesimi veTiikenmislik
Iliskisinin Incelenmesi”, Doktora Tezi, Balikesir Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Balikesir, s22.
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kaynaklaridir ki davramigin siirekliligini saglamaktadirlar. Genel olarak ozetlemek
gerekirse; Cattel’e gore kisilik, tanimlanmis ortam ve tanimlanmis ruh halinde davranisi
belirleyendir®®.

Bu zamana dek gerceklestirilen c¢alismalarin sonrasinda Norman'n
aragtirmasinin neticesinde bireylerin kisilik ozellikleri bes boyut altinda toplanarak
aciklanmistir. Bu boyutlar, Norman tarafindan; “Disa doniiklik, uyumluluk,
sorumluluk, duygusal denge ve kiiltiir” olmak tizere bes kisilik faktorii seklinde
tanimlanmistir. Norman, kendisi gergeklestirmis oldugu bu smiflandirmayr “kisilik
ozelliklerinin yeterli siiflandirmasi” adi altinda sunmustur 2,

Allport ve Odbert ile Cattell’in gelistirmis olduklar1 boyutlar listesi tizerinde
Norman 75 semantik 40 smiflandirma yapmistir. Goldberg (1990) bu listeyi kullanarak,
1.710 sifattan olusan bir kisilik 6lgegi hazirlamis ve bes faktorli bir siniflandirma elde

etmistir™®.

Bes faktor kisilik ozellikleri kuraminin gelisim Oykiisiiniin baslangig
asamalarinda yer alan diger bir isim olan Goldberg, 1990 yilinda yapmis oldugu ilk
calismasinda 75 kiimede gruplandirilan 1431 sifat kullanmistir. ikinci calismasinda 133
benzer kiimede gruplandirilan 479 oldukga yaygin terim kullanmustir, tigiincii ¢aligmasi
339 ozellik teriminden tiireyen 100 kiimeden olusan bir setle sonuclanmistir®™®. Bu
arada diger bir tarafta ¢alismalarini yiriitmekte olan Hans Eysenck, li¢ temel kisilik
ozelligine dayanan kendi kisilik envanterini gelistirmistir. Eysenck’in envanterinde
belirttigi ti¢ temel kisilik 6zelligi; i¢e-disa doniikliik, nevrotiklik (duygusal denge) ve
psikositzmdir®’. Goldberg’in 1990 yilinda yaymladigi raporundaki bulgular da ayrica
bes faktor yapisini tesvik etmistir. Goldberg’in ¢alismasi sonug olarak bes biiyiik faktor
yapisina degisken saglayacak Ingilizce oOzellik sifatlarinin genis bir &rneginin
analizinden sonug ¢ikarmak i¢in uygun goriinmektedir. Bundan dolayr hemen hemen
bitin terimler modelin iginde temsil edilmektedir. Dahas1 6zellik tanimlariin temsilci

secimlerinde anlamli benzerliklerin degerlendirilmesi analizinden, bes faktor yapisinin

213 John, O. P.,Srivastava, S.(1999), “Handbook of Personality: Theory and Research”, NY: TheGulliford Press,
New York,s.249.

2% Yoon, K.(1997), “General Mental Ability and the Big Five Personality Dimensions: An Investigation of the Cross-
Cultural Generalizability of Their Construct and Criteron-Related Validities in Korea”, Doctoral Dissertation, The
University of lowa, lowa, s.26.

215 Jerry M. Burger,(2006). a.g.e., 5.250.

218 Goldberg, L. R. (1992). a.g.e. 5.27.

2" McMilure, R. M. D.(2005), “Developing Core Job Competencies For Payment Services Roles and Associating
Them With Personality Traits Using The Workplace Big Five Profile”, Doctoral Dissertation, Capella University,
Minnesota, s.48
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farkin1 agiga ¢ikarmak miimkiindiir®’®. Goldberg tarafindan verilen bes biiyiik faktor
yapisi, Ingilizce kisilik dzelligi sifatlar1 arasindaki iliskileri karakterize eder ve diger
dillerde oldugu gibi, bu yap1, genellemeleri kesfetmek icin uygun bir nitelige sahiptir®™®.
Goldberg, o tarihe dek gelistirilmis olan bes faktor kisilik 6zellikleri yapisinin bireylerin
kisilik ozelliklerini tanimlamasi agisindan oldukca gucli ve cevreleyici bir Ozellikte
oldugunu belirtmistir. Goldberg, bu nedenle literatiirde “bes faktor” deyimini kullanan
ilk aragtirmaci olarak anilabilir. Goldberg, bes faktér yapisi {lizerine yapmis oldugu
calismalar neticesinde, bes faktor yapisini daha da gelistirerek biri elli digeri yiiz
maddeden olusan iki adet 6l¢ek ortaya ¢ikarmistir, bu sekilde Goldberg’in tanimlamis
oldugu su bes faktdr ortaya cikmistir; Ige-disa doniiklik, uyumluluk, sorumluluk,
duygusallik, yeniliklere agiklik. Bu arada kendi calismalarini gergeklestirmekte olan
Costa ve McCrae, kendilerinin NEO-PI adim verdikleri, disa doniikliik, nevrotizm ve
deneyime aciklik boyutlarindan olusan kendi kisilik envanterlerini gelistirmislerdir®.
Ozellikler yaklasimini benimseyen kuramcilardan Costa ve McCrae (1985), tarafindan,
“faktor" adimi verdikleri davranis degiskenlerinin bilyiik insan gruplarinin ¢ok yonli
Olciimii ve puanlamasi sonucunda, daha sonrasinda kisiligin bes faktdrden olustugu
belirlenmistir. Kisiligin bes boyutta agiklanmasi ¢alismalart 1960’11 yillarda baslamis,
1980 ve 1990’larda bu ¢alismalar hiz kazanmistir?*. Costa ve McCrae, daha sonraki
caligmalar1 neticesinde, Bes Faktor Modelini olusturan bes ana boyutu; disadontikliik,

duygusallik, uyumluluk, agiklik ve sorumluluk seklinde tanimlamiglardir®?2.

2.3.2. Bes Faktor Kisilik Tiirleri Ve Ozellikleri

Bes faktor kisilik modelini uzun bir gegmise sahip yeni bir bakis acis1 olarak
gormek miimkiindiir. Bu modeli digerlerinden farkli kilan teoriye degil, bilimsel
gozleme dayali olmasi ve kisiligi bes temel boyutta ele almasidir®®,

Bes faktor kisilik modeli; evrensel ve eksiksiz kisilik 6zelliklerinin, hiyerarsik

bir smiflandirmasi seklinde ifade edilmektedir®®*. Bu model; taraflarin deger bigtikleri

218 Goldberg, L. R.(1990), “An Alternative Description of Personality: The Big Five Factor Structure”.Journal of
Personality and Social Psychology, Cilt: 59, No:6, (December), s. 1218.

2% Goldberg, L. R. (1992). a.g.e. s.41.

220 Apple, M. T.(2011), “The Big Five Personality Traits and Foreign Language Speaking Confidence Among
Japanese Efl Students”, Doctoral Dissertation, Temple University, Pennsylvania,s.13-14.

221 Bolat, T.(2008), “Déniisiimcii Liderlik Personeli Giiclendirme ve Orgiitsel Vatandashk iliskisi”, Detay
Yayincilik, Ankara, s.91.

222 gomer, O.,Goldberg, L.R.(1999), “The Structure of Turkish Trait Descriptive Adjectives”,Journal of Personality
and Social Psychology, No:76,s. 436.

228 Demirci, M. K., Ozler, D. E., Girgin, B. (2007) “Bes Faktor Kisilik Modelinin Isyerinde Duygusal Tacize
(Mobbing) Etkileri-Hastane Isletmelerinde Bir Uygulama”. Journal of Azerbaijani Studies, Vol. 10, s.39.
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muhtemel veriler, bagintili tasvirler, farkliliklar1 yonetme, davramis ve grupsallikla
bireysellik arasindaki tepkiyi temel alir®®. Ayrica bu model, kisilik 6zellikleriyle insan
davraniglar1 arasindaki iliskiyi sistematik bir bigimde incelemeye, kisilikle ilgili gecerli
ve glivenilir genel tanimlama yapabilmeye, birbiriyle etkilesim igerisinde olan kisilik-is
performans1 iligkisini agiklayabilmeye ve i3 yasaminin biitlin alanlarinda
uygulanabilmesine imkan saglamaktadir®®.

Bes faktor kisilik modelinin basta psikoloji ve sosyal psikoloji olmak iizere,
bir¢cok alanda kabul goren bir model oldugu goriilmektedir. Bu modelin yonetim ve
organizasyon alaninda da gok yaygi olarak kullanildig1 sdylenebilir®’,

Bes Faktor Kisilik Modeli, kisilik ozelliklerinin kapsamli bir modeli olarak
birkag sebepten dolay1 6nemlidir®®;

o Kisilik 6zelliklerini anlaml1 kategoriler halinde siniflandirir
e Arastirma yapmak i¢in ortak bir dil ve yap1 saglar
e Neredeyse tiim kisiligin 6zelliklerini kapsamaktadir.

Bes Faktor Kisilik Envanteri'nin kullanilma amaci, bireylerin diger 6zelliklerinin
(egitim, deneyim, vb.) yani sira farkli pozisyonlara uyum saglama durumlarini
belirlemektir. Bu, hem adaylarin kisisel 0Ozellikleriyle uyumsuz islerde diisiik
motivasyon ve diisiik tatmin ile potansiyel performanslarinin altinda g¢alismalarinin
oniine gegecek hem de isverenlerin s6z konusu pozisyona en uygun aday1 belirlemesinin
saglanmasina imkan tanimaktadir. Bes Faktor Kisilik Envanteri, kisilik belirlemek
amaciyla degil, islerin gerektirdigi yetkinliklere adaylarin uyum diizeyini saptamak
amaciyla kullanilmaktadir®®.

Bes faktor kisilik Olgeginin bir¢ok farkli iilke ve kiiltiirde giivenilir sekilde
uygulanmas1 (Kanada, Cin, Cek Cumbhuriyeti, Almanya, Yunanistan, Finlandiya,

Hindistan, Japonya, Kore, Filipinler, Polonya ve Tiirkiye) bu birka¢ degiskenin insan

224 McCrae, R. R. , Costa, P. T. (2006) “A Five-Factor Theory Perspective on Traits and Culture”. Psychologie
Francaise, 51, s. 227.

225 petot, J.M. (2004) “Le Modele de Personnalite en Cinq Facteurs et le Test de Rorschach”. Psychologie Frangaise,
s. 82.

228 Giiltekin, E. (2009). Polislerin Temel Kisilik Ozelliklerinin Is Bagarisi Uzerine Etkisi. Yayimlanmamis Doktora
Tezi, Istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul.

221 Erkus, A., Tabak, A. (2009) “Bes Faktor Kisilik Ozelliklerinin Calisanlarin Catisma Yénetim Tarzlarina Etkisi:
Savunma Sanayiinde Bir Arastirma”. Atatiirk Universitesi Tktisadi ve Tdari Bilimler Dergisi, Cilt: 23, Say1: 2, s.
217.

228 Smith, M. A., Canger, J.M. (2004) “Effects of Supervisor ‘Big Five’ Personality on Subordinate Attitudes”.
Journal of Business and Psychology, Vol. 18, No. 4, 5.468.

22 Kurtulus, E. (2006) ise Alim Siirecinde Yetenek ve Kisilik Testlerinin Onemi: Bir ila¢ Firmasinda Satis
Temsilcileri Uzerine Bir Aragtirma. Yayimlanmanmis Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii, Istanbul, s.76.
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kisiliginin en énemli bilesenleri oldugu goriisiinii desteklemektedir®’. Bu 5 faktor tiim
diinya kiiltiirlerinde farkli gelenekleri, diinya goriislerini ve dilleri yansittig1 i¢in insan
dogasinin farkli yonlerini gostermektedir®.

McCrea ve Costa kisileri birbirinden ayiran bes temel 6zelligi disa dontikliik,
uyumluluk, sorumluluk (tedbirlilik, 6zen), nevrotizm (duygusal dengesizlik) ve gelisime
acik olma olarak belirlemislerdir®?. Bu kisilik dzelliklerini Antonioni ise cift kutuplu
olarak disa dontikliik-ice doniklik, gecimlilik-gecimsizlik, sorumluluk-sorumsuzluk,
aciklik-kapalilik ve duygusal dengesizlik-duygusal tutarlilik seklinde siralamaktadir®.

Bu kisilik 6zellikleri asagidaki gibi agiklanabilir:

2% Bernstein, D. A., Penner, L. A., Clarke-Stewart, A., Roy E. J. (2008) Psychology. 8.Baski, Boston: Houghton
Mifflin, s.561.

21 Biyiikdzer, G. (2008) The Relationship Between Emotional Intelligence and Personality Factors,
Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul, s.37.

2% McCrae, R. R., Costa, P. T. (1991) “Test and Assessment The NEO Personality Inventory: Using the Five-Factor
Model in Counseling”. Journal of Counseling & Development, V0l.69, 5.367.

288 Antonioni, D. (1998) “Relationship Between The Big Five Personality Factors And Conflict Management Styles”.
International Journal of Conflict Management, 9 (4),s. 338.
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Tablo 2.2. Bes Faktor Kisilik Envanterindeki Temel Faktorler

Ozellikler Faktor Adi Ozellikler
Mesafeli, ciddi, dikkat Canl, girisken,
¢ekmeyen, yalnizhig icedoniik DISADONUKLUK | Disadéniik sosyal, hareketli,
seven, kararlarini coskulu, rahat,
baskalarina dogal, iyimser
dayandirmayan

Insanlara giivenmeyen, Catismadan
isbirliginden ¢ok UYUMLU / kaginan, hassas,
yarigmaya egilimli, merhametli,
bagimsiz, miicadeleci, Dikbasls YUMUSAKBASLI | Yumusakbaslt gecimli, sakin,
uyanik, tepkisel, insanlara
siipheci, kendini guvenen,
diisiinen isbirligine yatkin
Esnek, plansiz, ¢abuk Diizenli, planli,
karar veren, fevri, Diisiik Oz SORUMLULUK /| Yiiksek &z amagcl, kararl1,
kurallara ¢ok bagh Denetim &7-DENETIM Denetim temkinli, tedbirli,
olmayan sorumluluk sahibi
Kendine guvenli, Dengeli Duygusal Degisken Hassas, duygusal
engellerle basa ¢ikmada | Durum DUYGUSAL Duygusal Durum | endiseli, gergin,
etkili, sakin, uyumlu, DENGESIZLIK direncsiz, fevri,
telagsiz

Muhafazakar, yenilige Analitik diigiinen,
direncli, ince Somut-Pratik YENILIGE Gelisime Agik duyarls, ilgi
diisiinmeyen, ilgi ACIKLIK alanlar1 genis,
alanlart sinirls, yenilige acik,
geleneksel yaratici

Kaynak: O. SOMER, M. KORKMAZ, A. TATAR (2004) Kuramdan Uygulamaya Bes Faktor Kisilik
Modeli ve Bes faktor Kisilik Envanteri, izmir, s.48.

2.3.2.1. Disa doniikliik

Disadoniik bireyler pozitif, sosyal, enerjik, neseli ve digerlerine karsi ilgili
olarak; aksine ice doniik kisiler ise kapali, yalniz kalmayir seven, mesafeli olarak

aciklanmaktadir®™®. Disa doniik bireyler pozitif, sosyal, girisken, konuskan, enerjik,
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neseli gibi terimlerle. Disa doniik kisiler biiyiilk gruplarin i¢inde yer almayi tercih
ederler, ice doniikler ise daha kapalidir, tutucudur, yalniz kalmay1 sever, mesafeli olarak
davranir ve bagimsiz ¢alismayi severler 2% Ayni1 zamanda disa doniik bireyler toplum
icinde olmayi seven, aktif, konuskan, insan odakli, iyimser, eglenmeyi seven, sevgi dolu
bir yapiya sahiptirler236. Ayrica sosyallik ve insanlarla birlikte olmay1 sevme, liderlik,
giic, istekli olma ve arkadasca davranma gibi Ozellikler de bu faktéri temsil
etmektedirler®’. ice doniikler ise, disa doniiklerin cosku, enerji ve hareketlilik
seviyesinden yoksundurlar. Sessiz ve tedbirli olmayi tercih ederler, sosyal diinya ile pek
fazla ilgilenmezler #*®. Bu bireylerin is ararken halkla iliskiler gibi toplumla yakin
iligkili olan meslekleri segmeleri onlarin iste basarisin1 olumlu yonde etkileyecektir.
Kisilik belirleme testi uygulanirken bu kisilik tipini belirlemeye yonelik sorulan
sorulara asagidaki 6rnekler verilebilir:

Cok fazla konugmam.

Genelde arka planda kalmay: tercih ederim.

Sohbeti baglatan ben olurum.

Soyleyeceklerimi genelde az kelimeyle ifade ederim. (Tersi)

Toplant1 gibi ortamlarda ¢ok farkli insanlarla konugurum.

Dikkat ¢gekmekten hoslanmam. (Tersi)

Ilgi odag1 olmay1 6nemsemem. (Tersi)

Yabanci insanlarin yaninda sessizimdir. (Tersi)

Eglenmeyi seven bir insanim.

Insanlarla ilgilenmeyi severim.

2.3.2.2. Uyumluluk / Yumusakbashhk

Uyumluluk yumusak kalpli, iyi huylu, giivenilir, yardimsever, merhametli, kolay

aldanan, diiriist bireyleri ifade ederken, buna karsin gecimsizlik alayci, kaba, siipheci,

isbirligi yapmayan, kinci, merhametsiz, sinirli ve dalavereci olmakla iliskilidir®®.

%4 Bono, J.E., Boles T.L., Judge T.A., And Lauver K.J. (2002): “The Role of Personality in Task and Relationship
Conlflict”, Journal of Personality, 70(3). s.1314.

2% Stevens, C. D., Ash, R. A. (2001). “Selecting Employees for Fit: Personality and Preferred Managerial Style”.
Journal of Managerial Issues, Vol. 13, Number 4,5.501.

2% Costa, P. T., Busch, C. M., Zonderman, A. B., McCRAE, R. R. (1986) “Correlations of Mmpi Factor Scales With
Measures Of The Five Factor Model of Personality”. Journal Of Personality Assessment, 50 (4), s.641.

287 Oya Somer, Mediha Korkmaz, Arkun Tatar,(2002), a.g.e., 5.23.

%8 Deniz, A. ve Ercis, A. (2008) “Kisilik Ozellikleri ile Algilanan Risk Arasindaki iliskilerin incelenmesi Uzerine
Bir Arastirma”. Atatiirk Universitesi iktisadi ve idari Bilimler Dergisi, Cilt: 22, Say1: 2, 305.

2% Costa, P. T., Busch, C. M., Zonderman, A. B., Mccrae, R. R. (1986), ag.e. s.641.
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Yumusakbaglilik yani uyumluluk diizeyi yiiksek kisiler, acik sozlii, fedakar, algak
gondlll, esnek, ilimli, kibar, hosgoriilii, yardimsever, baskalarini seven, samimi olan,
arkadas canlisi, sosyal ilgisi olan insanlardir®®, Uyumluluk boyutu daha ¢ok kisiler
aras1 egilimler ile ilgilidir. Uyumluluk diizeyi yiiksek bir kisi ¢evresindeki kisilerin de
kendisine yardimci olacagina inanir ve birlikte c¢alismayr sever. Uyumluluk diizeyi
diistik kisi benmerkezcidir, ¢cevresindeki kisilere siipheyle yaklasir, katilimci olmaktan
cok rekabetci, yarismayr seven, giivenilmez, inat¢i, dik basl, kaba ve siipheci kisilik

ozellikleriyle bagdas‘[urllmaktadlrzﬂ'1

. Uyumlu kisilige sahip insanlar1 belirlemek tizere
sorulan sorulardan 6rnekler asagidaki gibidir:

Etrafimdaki insanlarin rahat hissetmelerini saglamaya c¢aligirim.

Diger insanlarin duygularini anlarim.

Bagka insanlarin sorunlariyla ilgilenmem. (Tersi)

Yumusak kalpliyim.

Bagka insanlarla ilgili degilim.(Tersi)

Bagka insanlar i¢in zaman ayirabilirim.

Diger insanlarin duygularini hissetmeye ¢aligirim.

Insanlarin rahat hissetmesini saglamak isterim.

Insanlar1 hor goriiriim.(Tersi)

Bagkalariin diizenlerini kolayca bozabilirim.(Tersi)

2.3.2.3. Sorumluluk / Oz Denetim

Sorumluluk kisilik o6zelligi, itaatkarlik, diizenlilik, 6z disiplin, basar
yonelimlilik gibi 6zellikleri i¢inde barindiran bir kisilik boyutunu ifade etmektedir.
Sorumlulugu yiiksek kisiler disiplinli, dikkatli, basarma duygusu yiiksek olurken;
sorumluluk  diizeyi diisiik kisiler dikkatsiz, dagimmik ve tembel olarak
degerlendirilmektedir242. Bu boyuta sahip bireylerin ortak 6zellikleri amaca yonelik
dartdleri iyi kontrol edebilmesidir. Sorumluluk diizeyi yiiksek bireyler ayrintilara dikkat
ederler. Sorumluluk 6zelligi ayrica giivenilir ve kararli olma derecesi ile ilgiliyken, buna

karsilik sorumsuzluk amagsiz, glivenilmez, tembel, diizensiz, gevsek, ihmalci, kararsiz

240 Bono, J.E., Boles T.L., Judge T.A., And Lauver K.J,.a.g.e. 5.318.

21 Ordun, G. (2005) “Kisilik Faktorleri ve Satis Temsilcilerinin Performansi Arasindaki Iliskiler Uzerine Bir
Caligma”. Yonetim, Y1l: 16, Say1: 51, 56-68.

242 Costa, P.T., And Mccrae, RR. (1995): “Domains and Facets: Hiyerarchical Personality Assessment Using the
Revised NEO Personality Inventory”, Journal of Personality Assessment, 64(1), s 24.
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243

ve zevk diiskiinii olmakla iliskilidir™. Ayni zamanda sorumluluk sahibi bireyler azimli,

caliskan, temkinli, titiz, tertipli, sistemli, dikkatli, sorumlulugunun bilincinde olan
bireylerdir®**.

Sorumluluk sahibi bireylerin dakik, giivenilir, organize olmus, giiclii, iradeli
olmalar1 akademik ve oOrglitsel basarilarini olumlu yonde etkilemektedir. Buna karsilik
sorumluluk duygusu zayif bireylerin amaglarinda, giivenilirliklerinde ve dikkatlerinde
eksiklik vardir®®.  Sorumluluk diizeyi yiiksek calisanlarin, is doyumlarmin ve
motivasyonlarinin da yiiksek oldugu goriilmektedir. Bu noktada, sorumluluk ile is
motivasyonu arasinda karsilikli bir etkilesimin oldugu; ¢alisanin orgiit igerisinde gorevi,
isi ve yetkileriyle ilgili olarak sorumluluk yoniinde davraniglar sergiledikge ticret artisi
ve terfi gibi olanaklarla odiillendirildigi ve buna paralel olarak da odiillendirildikce
sorumluluk davraniglarinin arttigi (kararhiligin, adanmighgin, ise bagliligin ya da gorev
bilincinin artmasi gibi) st')ylenebilir246. Sorumlu kisilik tipine sahip bireyleri tespit
etmek icin sorulan sorulara agagidakiler 6rnek olarak veilebilir:

Her zaman 6nceden hazirlikliyimdir.

Esyalarimi daginik birakirim. (Tersi)

Genelde rahat bir insanim. (Tersi)

Detaylara dikkat ederim.

Ev islerini aninda yapmak isterim.

Genellikle esyalar1 yerli yerine koymay1 unuturum. (Tersi)
Gorevlerimden kaytarabilirim. (Tersi)

Islerimi bir program gergevesinde yiiriitiiriim.

Islerimi titizlikle yaparim.

Islerimi karisik bir sekilde yaparim (Tersi)

2.3.2.4. Duygusal Denge

Duygusal dengesi yiksek kisiler kendine giivenen, karsisina giiven veren, sakin

Ozellikler gosterirler. Tam tersine duygusal dengesi diisiik kisiler ise, endiseli, gergin,

2 Yiiriir, S. (2009) “Yoneticilerin Catigma Yonetim Tarzlar: ve Kisilik Ozellikleri Arasindaki Iliskinin Analizine
Yonelik Bir Arastirma”. C.U. iktisadi ve idari Bilimler Dergisi, Cilt 10, Say1: 1, 5.26.

¥ Barrick, M. R., Mount, M. K. (1991) “The Big Five Personality Dimensions and Job Performance: A Meta-
Analysis”. Personnel Psychology, 44, s.19.

% Bruck, C.S., Allen, T.D. (2003) “The Relationship Between Big Five Personality Traits, Negative Affectivity,
Type A Behavior, and Work—Family Conflict”. Journal of Vocational Behavior, 63, 5.460-462.

248 Solmus Tarik,(2004) a.g.e., 5.26.
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47 Nevrotiklik yetersiz,

giivensiz, i¢ine kapanik ve sinirli 6zellikler gostermektedir
glivensiz, cekingen, gergin, endiseli yani kuruntulu olmay: icermekteyken; duygusal
tutarlilik sakin, rahat, kuvvetli, sabirli ve kendi halinden memnun kisileri ifade
etmektedir®®. Ayrica nevrotik bireyler kaygilanma, kendine giivenmeme, kotimser
olma, endiseli ve duygusal olma gibi 6zelliklerle de tammlanabilirler®. Bu bireylerin
duygusal dengesizlikleri yliksek olduklarinda endise, korku, sugluluk, iiziinti, ofke,
utan¢ ve nefret duygular da yasayacaklardir. Bu kisilerin ayn1 zamanda stresle bas
edebilme diizeyleri de yeterli diizeyde olmayacaktir®’.

Nevrotik bireylerin, siirekli olarak yasadiklar1 gerginlikler, depresyon, duygusal
baskilar, engellenmeler ve sugluluk duygular1 gercek¢i olmayan diisiince bigimleriyle,
kendilerine giivenlerinin diisiik olmasiyla, diirtii kontrollerinin yeterince gelismemis
olmasiyla, yasanan yogun fiziksel saglik problemleriyle ve etkin olmayan basa ¢ikma
yontemleriyle iliskilidir®!. Nevrotik olmayan bireyler ise duygusal agidan dengeli,
genellikle sakin, uysal, duygusal inis-¢ikislar yasamayan, kendine giivenen, sogukkanli
ve yasam doyumlar1 yiiksek olan bireylerdirZSZ. Kisilik testinde duygusallig1 belirlemek
tizere sorulan sorulara 6rnek olarak asagidaki sorular verilebilir:

Yasama sevinciyle dolu birisiyim.
Kolaylikla strese girerim

Cabuk endiseye kapilirim.
Nadiren keyifsizimdir.

Cok cabuk rahatsiz olurum.
Cabuk sinirlenirim.

Degisken bir ruh haline sahibim.
Kolay tedirgin olurum.

Moralim dengelidir, dalgalanmaz.

(Cogu zaman keyifsizimdir.

47 Costa, P.T., And Mccrae, R.R. (1995) a.g.e., 5.27.

248 Costa, P. T., Busch, C. M., Zonderman, A. B., McCRAE, R. R. (1986), ag.e. 5.644.

2% Thoms, P., Moore, K. S., Scott, K.S. (1996) “The Relationship Between Self-Efficacy for Participating in Self-
Managed Work Groups and the Big Five Personality Dimensions”. Journal of Organizational Behavior, Vol. 17,
No. 4, s.352.

20 Bryck, C.S., Allen, T.D. (2003), a.g.e., 5.461.

21 Kinik, S. (2007) Kisilik Ozellikleri Ile Is Doyumu Arasindaki iliskinin Incelenmesi. Yayimlanmamis Yiiksek
Lisans Tezi, Eskisehir Osmangazi Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Eskisehir, s.16.

52 7hao, H., Seibert, S.E. (2006) “The Big Five Personality Dimensions and Entrepreneurial Status: A Meta-
Analytical Review”. Journal of Applied Psychology, Vol. 91, No. 2, 5.261.
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2.3.2.5. Gelisime Acikhk
Aciklik, bes faktor kisilik yapisi iginde biligsel yonii en fazla olan 6zellik olarak

goriilmektedir. Bu acidan yiiksek seviyede acgiklik 6zelligine sahip olan bireyler, hayal
kuran, maceraci, orijinal, yaratici, merakli, kendi diisiince ve duygularina yonelen
olarak; diisiik diizeyde olanlar ise, degisime direnen, kapali, tutucu olarak
degerlendirilmektedir253. Bazi arastirmacilar tarafindan zeka, bazilari tarafindan kiiltiir,
bazilar1 tarafindan da deneyime aciklik olarak ifade edilen faktoriin tanimlayici
ozellikleri arasinda analitik diisiinen, bagimsiz, yaratici, orijinal, agik fikirli olma ile
degisikligi sevme ve geleneksel olmama sayilabilir®*. Ayrica gelisime agiklik merakli,
her seyi O6grenmek isteyen, ilgi alam1 genis, orijinal, hayal giicii kuvvetli, yaratici,
yenilikci olmakla da iliskilidir. Buna karsilik kapalilik gelenekgi, gergekei, ilgi alani
dar, sanatsal yonii olmamak ve analitik olmamakla iligkilidir®>. Yenilige, gelisime agik
insanlarin kisilik tipleri agagidakilere benzer sorularla belirlenmektedir:

Soyut fikirleri anlamakta zorlanirim. (Tersi)

Canl1 bir hayal giiciine sahibim.

Zengin bir kelime haznem vardir.

Soyut fikirler ilgimi gekmez. (Tersi)

Cabuk anlarim.

Genis bir hayal giicline sahip degilim. (Tersi)

Seckin fikirlerim oldugunu diistiniiyorum.

Konusurken zor kelimeler kullanmay1 severim.

Kendime ait bircok fikrim var.

Emir vermeyi severim

23 Bono, J.E., Boles T.L., Judge T.A., And Lauver K.J,.a.g.e., 5.322.
5% Oya Somer, Mediha Korkmaz, Arkun Tatar,(2002), 5.24.
5 Costa, P. T., Busch, C. M., Zonderman, A. B., McCRAE, R. R. (1986), ag.e. 5.648.
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KIiSISEL SATIS KAVRAMI VE PERAKENDE SEKTORUNDE
KIiSISEL SATIS SURECI
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3.1. Satis Ve Satis¢1 Kavrami

Satis faaliyeti, isletmenin pazarlama faaliyetleri iginde, isletmeye para akimi
saglayan tek faaliyet olarak tanimlanabilir. Bu acgidan bakildiginda pazarlamanin
ayrilmaz bir parcasit olan satig faaliyeti ve sonuglari, isletmenin siirdiiriilebilir bir
rekabet olusturarak varligmi devam ettirmesinde en Onemli kriter olarak

gorilmektedir®®.

Bu nedenle satig; bir firmanin yasamini siirdiirebilmesi igin
vazgecilmez bir gereksinimdir.

Cogu zaman pazarlama ile karistirilan, pazarlamanin 6nemli bir 6gesi olan ve
artik pazarlamadan neredeyse ayirt edilemeyecek kadar biitiinlesen satis, insanlart bir
seyler satin almaya ikna etme faaliyeti olarak tammlanabilir®’. Satis, bir Urlin veya
hizmeti uygun yerde, uygun zamanda, uygun kisiye, uygun yontemle, uygun bedel
karsilig1 vermektir. Alict ile satic1 arasinda gergeklesen mubadele strecinde taraflarin
lizerinde fikir birligine vardigi bir ortak nokta bulma faaliyetidir®®,

Satis, her giin yaptigimiz alis veris isinin bir yoniinii olusturur. Alis verisin bir
tarafinda alicilar, Obiir tarafinda saticilar bulunur. Satici bir kurum veya kisi olabilir.
Satis temsilcisi ise bir isletmenin satis isiyle gorevli elemanidir. Satis temsilciligi, bir
ikna etme teknigi ve satin alici ile kisisel iletisim kurma sanatidir. Bu bakimdan hem
teknik, hem de sanat yonii vardir. Satis temsilciligi, bir tiiketicinin veya miisterinin, bir
mal1 veya hizmeti satin almasim saglamaya yardim etme veya yonlendirme ¢abalaridir.
Satig taktigi, bir bakima, stratejinin uygulamadaki kiiciik eylem bicimleridir. Bu
nedenle, satisg1 diizeyinde eylemci/satisci, taktik yaklagimlari gelistirebilmelidir®®.
Satig, bir yaniyla giinliik, bir yaniyla uzun vadeli bir siiregtir.

Bugiinkii satislar1 gerceklestirirken, yarint da kazanan satis giicii profili giderek
onem kazanmaktadir. Iyi bir satis elemani, sadece satista degil, iletisimde, kendini
tamimada, ihtiya¢ belirlemede, problem c¢6zmede, mesaj alma ve iletmede de

profesyonel olmak durumundadir. Kisisel satis ve satis yonetimi konularina yonelik

egitim, iletisim tekniklerinden hareketle, hem miisteri hem de firmanin kazang¢h oldugu

256 Islamoglu, Ahmet H., Remzi Altumsik(2007) ,Satis ve Satis Yonetimi, Sakarya Yaymcilik, Sakarya, s.27.

27 Berman, Barry,(1996) Marketing Channels, John Wiley & Sons Inc.

258 Tagkin, Erdogan(2003). Satig Teknikleri Egitimi, Papatya Yayncilik, istanbul,s.35.

2% Karabulut Muhittin (1992), “Isletme Pazarlamasi veya Pazarlama Agisindan Halkla iliskiler” 1.0U. iletisim
Fakultesi Dergisi, s.260.
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iligkiyi hayata gecirmeyi, yalnizca satis elemanlarina degil ayn1 zamanda paydaslara da
6gretmeyi hedeflemektedir®®.

Ne kadar kaliteli ve ekonomik iiretim yapilirsa yapilsin, iiretilenin miisterisini
bulma, miisteriyi iiretilen hakkinda bilgili kilma ve sonug¢ta memnun bir miisteri
yaratma durumunda istenilen bagariin saglanmasi s6z konusu olacaktir.

Satis, profesyonel bir ¢caba gerektirir. Satis isinde ¢aligmak icin belirli bir okulun
belirli bir boliimiinii tamamlamis olmak 6n kosulunun yani sira satis isinde caligmak
icin goriinlim, davranis, bilgi, duyarlilik, olgunluk gibi temel satis teknikleri konusunda
uygulamaya doniik bir egitim almak ve ileri asamalarda da basari igin {iriin, miisteri,

iliski ve sunum stratejileri gelistirmek gereklidir®

. Bu bakis acis1 ile gdormekteyiz ki
sat1s isi uzun soluklu ve hi¢ bitmeyen kuramsal ve uygulamali bir egitim siirecidir.

Perakende sektoriinde satis, her seyden oOnce dogrudan miisteri temasi
gerektirdiginden “miisteri memnuniyeti” ilkesine inanan, miisteri ihtiyaclarini ve
beklentilerini dogru algilayip uygun ¢Oziimler sunabilen, {iriin bilgisini verdigi
hizmetlere yansitabilen, kendini dogru ifade edebilen, hizmet ettigi iirlin grubundaki
yenilikleri ve trendleri takip eden, giiler ylizlii, kendine ve sattig1 iiriine glivenen, basari
motivasyonuna sahip, kendini ve isini gelistirmeye agik, ekip ¢alismasina yatkin bir
satig gliclinii gerektirmektedir. Gelisime agik olmak, sabirli olmak baslangigta hem
kendinize hem de ise baslayacaginiz kurulusa zaman tanimak 6nemlidir®®?.

Modern isletmelerin satig giiciinii olusturan profesyonel satis elemanlarina ¢ogu
zaman satig¢1 veya satis temsilcisi adi verilir. Bazi dallarda bunlar i¢in miisteri
temsilcisi, satis danigmani, satis mithendisi gibi isimlerde kullanilmaktadir®®.

Bu calismada satisc1 ve satis personeli terimleri kullanilacaktir. Satis¢1 sadece
trlinleri satin almaya ikna etmeye ¢alisan kisi olmayip, miisteri ihtiyaclarmni izleyen,
miisterilerin bilin¢lendirilmesi ve miisteri sorunlarinin ¢éziimiinde danigsmanlik gorevi

goren ve isletme ile miisteri arasinda koprii gorevi iistlenen kisidir karsi tarafsiz hatta

olumsuz tutum igindekileri de {iriinii talep eder hale getirme ustaligi olarak

280 1ngram, Thomas and Raymond LaForge (1992), Sales Management: Analysis and Decision Making, The
Dryden Press,

261 Kotler, Philip (2000), Marketing Management, International Edition, Ninth Edition, Prentice Hall, New Jersey.
%62 Tek, Omer.B., (1999). Pazarlama ilkeleri Global Yénetimsel Yaklasim Tiirkiye Uygulamalari, Beta Basim
AS.

263 K arafakioglu Mehmet. (2006). Pazarlama ilkeleri. Literatiir Yayncilik, Istanbul, s. 172.
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tanmlanabilir®. Yeni tiriinlerin sunulusunda veya kullanilisinin yaygmlastirilmasi icin
eski aligkanliklarin degistirilmesinde satis¢ilik hayati bir nem tagir.

Mal ve hizmetlerin karmagikliginin artmasi, dagitim kanallar1 ve fiziksel
dagitimda ¢oklu etmenlerin meydana ¢ikmasi ve tiiketici profilinin de§ismesiyle beraber

satis1 gerceklestirmek giinden giine zorlasmaktadlrzes.

Bu nedenle, gunumizde
isletmeler icin, ise alacaklari satisgilarin niteligi onem kazanmaktadir. Isletmeler icin
kisisel satis, pazarlama karmasinin bir unsurudur. Uriiniin kendisi, fiyati, dagitimu,
reklami, tanitilmasi, halkla iliskileri ve tutundurmasiyla birlikte kisisel satis, isletmenin
satislarin1 dogrudan etkileyen son derece 6nemli bir pazarlama iletisimi seklidir®®®,
Satig¢1, yeni piyasalar ve yeni talepler yaratir. Yeni misterileri arastirir. Bir
malin yeni kullanilig yerlerini bulur. Satis1 bir meslek olarak segenlerin sayisi, biitiin

diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de artmaktadir.
3.2. Pazarlama Kavram ve Tarihsel Sureg

Bugiiniin satis personelleri gorevlerini yerine getirirken pazarlama felsefesini
rehber alirlar®®’. Pazarlama kavramu, bilindigi gibi, yonetimin karar vermesinde miisteri
memnuniyeti ve ihtiyaglarinin temel alinmasi gerektigini vurgular. Pazarlama kavrami
tim firmalarin uygulamalarim1 halka yararli olabilecek sekilde organize etmelerini
diizenler bu da temel olarak miisteri oryantasyonu felsefesidir®®®. Elbette ki bu

miisterinin saglayacagi faydanin ortadan kaldirildig1 anlamina gelmez.

Son gelismelerde pazarlama kavrami, eski pazarlama diisiincesinden farkli bir
degisime girmistir. Belki de bunu en iyi gostermenin yolu pazarlama tarihinin 6zeti ve
pazarlama kararlarina yon veren felsefelerdir. Satis pazarlamanin ayrilmaz bir pargasi
oldugu i¢in bunu yaparak kisisel satisin 6nemi belirtilecektir. Pazarlama kesinlikle son
zamanlarda algilanan bir sey degildir. Arkeologlar, Roma doneminden giiniimiize kadar
kalmis olan duvara yazilarinda Orta Doguda eski seyyar saticilarin reklamla alakali
kalintilarin1 bulmuslardir. S6miirgeci Amerika’da Yanki seyyar saticilar daha fazla alana
yayillmak i¢in ¢aba harcamislardir bununla birlikte {iretim faaliyetlerinin ve ulasimin

hizla yayildigi ve satis personellerinin aranan duruma geldigi 1800°li yillarin

264 Anderson, Rolph E. Joseph F. Hair, and Alan J. Bush.(1988), Professional Sales Management, 5.522.

%65 yalem, F. A. (1995). Satis teknikleri. Bilim Teknik Yaymnevi, Eskisehir, s.10.

268 Tagkin, Erdogan. (1990). “ Kisisel Satis ve Tiiketicilerin Korunmasi” Pazarlama Diinyasi Dergisi, 4 (23), 5.19.
27 Marks, Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.28.

%68 Thayer C. Taylor,(1994). “How Popular Is Sales Training?” Sales And Marketing Management, December,
s.38.
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ortalarindan Sanayi Devrimine kadar saticilarin ¢ok genis bir alana yayilmalari
gerceklesmemistir. Bu donemde toplu tiretim gelistigi i¢in, tireticiler hizla biiyiidiiler ve
mallar1 i¢in yeni miisteriler aramaya ihtiya¢ duydular. Bu da gezgin tiiccarlarin ortaya

¢tkmasina yol agmlstlrzeg.

Gelisimin bu asamasinda, pazarlama satis felsefesiyle betimlenebilir. Bu
donemde misteriler tarafindan hangi {rilinlerin gercekten talep edildigini bulmaya
yonelik herhangi bir girisim yoktu; sadece tek tip liriinlerin toplu iiretimi vardi, satig
personellerine standart {irtin, miisterinin ihtiyacini karsilamasa bile miisteriyi Uriinii

almasi icin ikna etmek kahyorduzm.

II. Diinya Savasi’nin sonuna kadar, ortaya ¢ikan fabrikalarin pazarlamadaki satig
felsefesi degisti pek ¢ok {irlin basit bir sekilde ve fazla miktarda iretildi ve ¢esitlilikte
oldukca artti. Buna bagl olarak rekabet de hizli bir tempoda artti. Miisterilerin parasi
coktu ve savas zamaninda alamadiklari esyalari alma istegi igindeydiler. Bu sartlar
altinda treticiler pazarlama basarisinin miisterinin isteklerini anlamaya bagli oldugunu
fark ettiler, bu istekleri yerine getiren bir liriin ve pazarlama programi gelistirdiler. Bu
asama tretilen iirlinleri miisterinin begenip begenmemesine dikkat etmeden miisteriye

satmaya calisan satis felsefesinden, pazarlamanin ayriligini temsil etmektedir®’".

Bilindigi iizere, kisisel satisin amaci pazarlama kavramina bagl olarak degisir.
Burada kisisel satisin gorevi potansiyel miisteri ihtiyaglar1 ve isteklerinin analiz edilme
stirecinde ne tiir ihtiyaglarin oldugu, hangi {irlinlin, hizmetin ya da fikir alimimin
miisteriyi tatmin edecegi konusunda yoneticilere destek olmaktir. Bu bakis acisiyla
kisisel satis, satis personellerinin iletisimci olmalar1 gerektigini vurgular. Satis personeli
miisterilerini dikkatlice dinlemeliler ve miisteri ihtiyacin1 belirlemek i¢in sorular
sormahdirlar®”®, Bagaril satis personelleri iyi birer iletisimcilerdir ve giivenilir bilgi

kaynaklaridir. Miisterilerin glivenebilecegi ve tavsiye alabilecegi kisilerdir.

Son donemlerde pazarlama literatiiriinde satis firmalarinin {irlin veya hizmet
saglayicilarinin yaninda alicilarla olan iliskilerine de odaklanmalar {izerinde duran yeni

bir terim ortaya c¢ikmistir buna “iligkisel pazarlama” ya da “ortak olma”

289 Ingram, Thomas and Raymond LaForge (1992), a.g.e. s. 19.

210 Anderson, Hair and Bush,(1988). a.g.e., 5.58

27! Syensson, G.( 2001). “Re-Evaluating The Marketing Concept”, Europan Business Review, Vol: 13 N: 2, s: 98.
22 Thayer C. Taylor,(1994).a.g.e., 5.39.
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" fliskisel Pazarlama 1980’lerin basinda pazarlama literatiiriine:

denilmektedir
“Karsilikli olarak yarar saglayacak siirekli ve etkilesimli iletisim sonucu elde edilen,
miisterilere  ait  gilincellestirilmis  bilgilerin  {irin  ve  hizmet tasarimlarina
uyarlanm351d1r274.” tanimiyla girmis olarak bilinse de aslinda ¢ok eski tarihlerden beri
var olan bir uygulamadir. Pazarlama kavrami gercek anlamda genislerken son

zamanlarda sadece yonetim odagi olmustur.

3.2.1. 21. Yiizyilda Satis
Belki de higbir sey 2l.yiizyildaki gibi satis personellerinin rolini ve

uygulamalarin1 iligkisel pazarlama kavrami ve bunun gerekliligi olan iligki

yonetiminden daha fazla degistiremeyecektir®”.

Teknolojideki gelismeler 21.ylizyilin satis personellerine beklenmedik bir etki
yapmistir “iliski odakli” satig personelleri firmalar1 ve miisterileri arasindaki iliskiyi
canlandirmak icin bilgisayarin sagladig imkanlari elde etmislerdir®’®. Bununla birlikte,
isletmeler sanayi odakli ekonomiden bilgi odakli ekonomiye gecilmesi gerektigini fark
etmislerdir. Bu degisimin en 6nemli nedeni her yerde var olan bilgisayarlardir. Buna ek
olarak tiim saticilar bilgi teknoloji siirecindeki gelismelerden dolayr is yapma

stireclerinde degisiklikler yasayacaklardlr277

. Bu bilisim ¢aginin vazgecilmez bir
gercegidir. Bilgisayarin ve bilisim teknolojilerinin bu kadar hizli gelisip satis
personelleri tarafindan etkin bir sekilde kullanilmaya baslanmasi onlarin islerini
kolaylastirmis, miisterileri hakkinda ge¢mis bilgilere ulagmalarina, miisterilerine; iiriin
fiyati, teslim siiresi, nakliyesi, reklam calismalar1 gibi bir ¢ok konuda ii¢lincii sahislar
devreye sokmadan, zaman ve mekan farki gozetmeksizin hizli bir sekilde cevap
verebilme ve satisi aminda sonuglandirma imkam vermistir’®. Giiniimiizde bilisim

teknolojilerini en etkili ve yararh bir sekilde kullanan saticilarin perakendeciler oldugu

soylenebilir.

Bilisim ¢agindan sadece saticilar olumlu yonde etkilenmemisler miisterilerde

olduke¢a faydalanmiglardir. Bu donemde alicilar bir¢ok konuda gereginden fazla bilgiye

27 William Zikmund, Michael D’ Amico(1995), Effective Marketing, St. Paul: West Publishing Company, s.455.
2 Dalryimple, Douglas, J. Caron, William L.,(1995), Sales Management (Concepts and Cases), 5. Edition, John
Wiley & Sons Inc. U.S.A. 5.46.

2 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.28.

278 William Zikmund, Michael D’ Amico(1995), a.g.e., 5.378.

277 Karabulut, Muhittin(1995). Profesyonel Satiscihk ve Yénetimi. Universal Bilimsel Yayinlari, istanbul, s. 65.

28 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.27.
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sahip olduklar1 i¢in, satis personelleri de sattiklari tirtinler hakkinda yeterli bilgiye sahip

olmak ve sorulan her soruya kibarlikla cevap vermek zorunda kalmislardir.

3.3. Satisin Ulke Ekonomisi A¢isindan Onemi

Ulkelerde iiriin satislarinin azalmas1 veya durma noktasma gelmesi o iilkenin
ekonomisini ciddi anlamda zora sokacak, yani satislarin azalmasi tilkedeki sadece hane
halkini, firmalar1 kisacast mikro ekonomik aktorleri degil ayni zamanda

makroekonomik aktorleri de olumsuz yonde etkileyecektir®’.

Eger hicbir sey
satilmazsa, iirtinler depolarda birikecek ve kitlesel issizlik bunu takip edecektir. Bunun
en yakin 6rnegi 2008 yilindaki ekonomik kriz siirecinde yasandi, iilkemizde krizden
dolay1 satiglarin azalmasi hatta bazi sektorlerde durma noktasina gelmesi hiikiimeti ve
sivil toplum kuruluslarini satis artirici 6nlemler almaya ve kampanyalar diizenlemeye

yoneltti. O donemde kullanilan “alin verin ekonomiye can verin” slogani da satisin

ekonomi lzerindeki etkisini anlatmaya yardimci olacaktir.

Baz1 pazarlama kuramcilar az gelismis iilkelerin ekonomik gelismelerindeki ilk
adimin hiikiimet tarafindan uygulanan miisteriye yonelik pazarlama felsefesi oldugunu
savunmaktadir®. Pek ¢ok az gelismis iilkenin normal uygulamalarinda ilk adim olarak
tiretim sektorlinii gelistirip liretimi artirmaya ¢abalarlar ancak bu asamada imal edilmis
tirtinlerin satislarin1 yani gerekli talebi goz ardi ederler. Tiiketiciler en kaliteli iiriinii en
az fiyata bulmaya calisirken, az gelismis llkelerde, pazarlama karmasi bunun yerine
rekabet alaninin baskilarina karsilik veren serbest pazar, serbest girisim ve demokratik
toplum alanlarinm yénetmektedir281. Bireyler, kar firsatlarin fark ettikleri ve yeni olusan
sermayeyle {liriin ve hizmet talep ettikleri i¢in kurumsal alt yapilarin gereksinimlerinin
cogunlugunu olusturacaklardir. Bunun sonucu olarak da herkes i¢in daha yiiksek yasam
standartlar1 olusacak ve girisimci kiiltliriiniin gelismesi saglanacaktir. Kuramcilar
Japonya, Tayvan, Kore ve son zamanlarda bu teorinin basariyla gerceklestigi yerlere

ornek olan Hindistan1 6rnek olarak géstermektedirlerzgz.

3.3.1. Satis insanlara Kolayhk Saglar

Satis zaman, mekan ve miilkiyet gibi ii¢ temel kavrami saglamada yardimci olur,

2% Dreyfack, Raymond (1985). New Strategies for a Changing Economy, Dartnel Press, Chicago, s.10.

280 Marks, Ronald, B.(1997). Personal Selling A Relationship Approach. New Jersey, Prentice Hall Int. Inc., s.4.
L1 ee, Tony. (1989). “Making an Impression” National Business Employment Weekly, Spring, s.31.

%82 Marks, Ronald, B (1997) a.g.e. s.6.
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fayda burada insan ihtiyaglarim1 karsilamada yeterlilige sahip olmak olarak
tanimlanmaktadir. Bu faydalar miisterinin satin aldigr bir Grtnd kullanabilmek igin
ihtiyaci olan biitlin evrak, ek arac¢ ve gerecler gibi liriinle birlikte bulunmasi gerekli olan

formalitelerin satig¢ilar tarafindan saglanmasi olarak tanimlanabilir®®,

3.3.2. Satis Toplam Talebi Artirir

Zaman, mekan ve milkiyet yararina katkida bulunarak, satis elemanlari {irlinlere
ve hizmete olan talebi artirirlar. Bu topluma iki 6nemli fayda saglar. Birincisi ¢alisan
insan sayisi artar. Eger satig elemanlar1 satiglarini artirirlarsa, talep artacak ve isletmeler
artan talebin Ustesinden gelebilmek i¢in daha fazla iiretim iscisine, sekreterine ve
yoneticisine ihtiya¢ duyacaktir. ikincisi ise; satis personellerinin ek talep olusturarak
liriiniin maliyetinin diismesini, herkese daha uygun fiyatlarda {iriin saglanmasini ve
normalde maddi guci yetmeyen kisiler icinde alinabilir hale getirilmesini

saglamalar1d1r284.

3.3.3. Satis Enflasyonla Savasir

Saticilar iiretim yOntemlerinin daha ucuz hale getirilmesini saglamaya ¢alisirlar
ve alict sayisini artirarak iriiniin daha diigiik fiyath olmasina saglamak i¢in ugras
verirler’™. Saticilar bilgileri yayma roliinii iistlenen kisiler olarak enflasyonun
azalmasin1 da saglarlar. Alicilarin  dikkat etti§i problemlere odaklanarak ve bu
problemleri ¢6zen {irlin tanitimlarini yaparak giiniimiiziin vazgecilmez iletisim araci
interneti de etkin bir sekilde kullanarak rekabeti gliglendirmeye ¢alisirlar. Miisterilerini
hem iirlinler hakkinda bilgilendirerek onlarin dogru iiriinii dogru fiyata almalarini
saglarlar, hem de satiglarin artip liretim maliyetlerinin diismesini saglayarak {iriin
fiyatlariin yiikselmemesini dolayisiyla da enflasyonun yiikselmemesine katki saglamis

olurlar®®.

3.4. Satis Siireci

Satis is1 asagidaki basamaklardan bir ya da daha fazlasiyla betimlenebilir. Yani,

bazi satig durumlart hepsini gerektirir; digerleri ise bazilarini.

283 Blackwood, Francy. (2005). “From Salesperson to Consultant” Selling, July-August, .55

284 |_ee, Tony. (1989) a.g.e. 5.40.

285 ’connel, Bill, (1996), “Sales Compensation”, Compensation and Benefits Rewiev, March/April Vol.28 s.41

286 Russel, Fredrich A, Frank H. Beach ve Richard H. Buskirk, (1988), Selling Principles and Practices, Mcgraw
Hill Inc. s.124.

79



Satis siirecinin adimlart su sekilde siralanabilir®’:

1. On hazirlik

2. Arastirma

3. Giris

4. Sunum

5. Sorunlarla bas etme
6. Satist Sonuclandirma

7. Tliski Kurma

Her ne kadar bu sire¢ sekiz adimdan olussa da her satis¢1 bu sekiz adimdan
gecmek zorunda degildir. Bazi adimlar atlanabilir, bazilar birlestirilebilir. Bu; firmanin

biiyiikliigiine, iiriiniin tipine, rekabete, hedef miisteriye, pazara, vb. baghdir®®,

3.4.1. On Hazirhk (Ihtiya¢ Ve Beklentilerin Belirlenmesi)

Bu asamanin baslangicinda, saticilar sektorlerini, sirketlerini, Urunlerini veya
hizmetlerini, rekabet alanlarin1 ve miisterilerini iyi tanimak zorundadirlar. Satig
personelleri hazirliksiz olarak hicbir miisteriyle iletisime girmemelidirler. Bir satis
elemaniin en azindan temsil ettikleri kurum ve satacaklari {irlin hakkinda bir 6n
hazirlik yapmamalari, bilgi sahibi olmamalar1 satis personeli i¢in olumsuz sonuglar
doguracaktir. Bir satis personeli ne kadar hazirhkli olursa o kadar iyi satis yapacaktir®,

Bu siire¢ satigCinin potansiyel, miisteri adayma gitmeden evvel yaptigi bilgi
toplama asamasidir. Potansiyel miisteri ile goriisme ayarlamak kolay degildir. Yapilan
ise bagli olmakla beraber goriismeler is ortamlari disinda da olabilmektedir. Mesela
kuliip, dernek gibi ortamlar. On hazirlik asamasinda miisteri kazanmak adina asagidaki
gibi bir planlama yapllabilirzgo.

e On hazirlik i¢in hedefler belirlenmelidir

e On hazirlik i¢in zamana bagli is programi yapilmalidir

e On hazirlik tekniklerine asina olunmalidir

287 Marks, Ronald, B.(1997) a.g.e. s.10.

288 Tek, Omer.B., (1999), a.g.e., 5.708.

289 Fytrell, C. (1990), Fundementals Of Selling, R.R. Donellery and Company, 3. Edition, s.125.
20 Anderson, R.E., Dubinsky, A.J., (2004). Personal Selling, Houghton Mifflin Company, s.78.
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e Bir veya daha fazla 6n hazirlik teknigi secilmelidir

e  On hazirlik planli ve sistemli hale getirilmelidir.

e Sonugclar yorumlanmalidir.

On hazirlik asamasinda satis¢1 potansiyel miisteriye ait baz1 6zel durumlari arastirip
dikkate almalidir. Mesela din, aile durumu, 6zel zevkleri gibi. Miisterinin kisisel
zevklerinden haberdar olan satis¢1 miisteriye yaklasiminda bunlar1 dogru kullanmasi

durumunda avantaj elde edebilir®".

Mdusteri 6nemsendigini ve 06zel oldugunu
hissettiginde goriismenin olumlu bir havada gegmesi muhtemel oldugu gibi, tersi de s6z
konusu olabilir. Potansiyel misterinin nelere 6nem verdigi, nelerden hoslandigi, nelerle
Ovindigl arastirilmalidir. Satis¢inin potansiyel miisterisi ile gérismeden yapacag: bu

arastirmalar satig siirecine olumlu yonde etki edecektir.

3.4.2. Arastirma (Potansiyel Miisterilerin Belirlenip Tanimlanmasi)
Pek ¢ok tiirden satis durumlarinda, satis temsilcileri potansiyel yeni miisterileri
i¢in tiriinlerini tanimlamali ve onlar1 nitelikli hale getirmelidirler, yani sattiklari tiriiniin

292 Bunun

miisterinin thtiyag ve beklentilerine sahip oldugundan emin olmalidirlar
icinde misterinin ihtiyag ve beklentilerini dogru olarak tanimlamalidirlar. Satis
terminolojisinde, bu arastirmanin sonlanmasi ve O0n yaklasimin baglamasi arasinda

belirsiz bir nokta olmasina ragmen bir 6n yaklagim olarak bilinmektedir.

Potansiyel musteri belirlemek, misteri olabileceklerin listesinin hazirlanmasi
anlamina gelmektedir. Bu faaliyette satig¢1r uygun nitelikteki kisilerle ilgili bilgi toplar.
Bu bilgiler misteri adaylarinin isimleri ve galistiklar1 pozisyonlar olabilir. Bu bilgiler
pazar arastirmalarindan, veri tabanlarindan, internetten, sektorde calistiklar:
arkadaslarindan bile toplanabilir. Bu arastirmanin dogru yapilmasi satista basari
acisindan fazlasi ile 6nemlidir. Yanlis hedef kitlenin secilmesi 6ncelikle zaman kaybina
yol agar. Akabinde de para kaybi s6z konusu olur ve maliyetler artar. Potansiyel

musteriler arastirilirken ¢ok ¢esitli kaynaklar kullanilabilir®®®,

3.4.2.1. Sektor analizi

Satiscilar i¢inde bulunduklar1 sektorii analiz ederek potansiyel miisterilere

ulasabilirler. Mesela otomotiv yan sanayisi i¢in pres ireticisi bir firmanin iirettigi

2! Murray, Kate. (1988). “Selling Today”, Training and Develpment Journal, March 1988, 5.39.
22 Marks, Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.13.
2% fslamoglu, Ahmet H., Remzi Altunisgik (2007) a.g.e., 5.17
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presler beyaz esya sektoriinde de kullanilmaktadir. Pres iiretimi yapan firmanin satiggisi
icin otomotiv yan sanayisi haricinde beyaz esya sektoriindeki firmalarda potansiyel

musterilerdir®®*.

3.4.2.2. Uriin analizi

Ornegin satis¢1 pres ve pres ekipmanlari ile ilgili bir {iriin satryorsa otomotiv yan
sanayisi haricinde, beyaz esya sektoriindeki firmalarda kullanilan pres ve pres
ekipmanlarini1 g6z online alarak kendisi i¢in potansiyel firmalar yaratabilir. Satis¢1 biraz
daha ileri giderek bu preslerin hurda ayrimi yapan firmalarda da kullaniminm arastirarak
farkli bir potansiyeli de ortaya cikartabilir . Mevcut miisterilerine sordugu sorular
sonrasinda aldig1 cevaplart degerlendirerek potansiyel musteriler bulabilir. Meslek
odalarmin, derneklerin, bilgi sistemlerinden yararlanarak farkli potansiyeller yaratabilir.
Ilging gelebilir ama es, dost, akraba gibi Kkisisel cevresini kullanarak da potansiyel
musterilere ulasabilir. Boylelikle satis¢1 kendisi igin potansiyel olabilecek firmalarin

veya kontak isimlerin listesini olusturmus olur.

3.4.3. Giris (Miisteriyle ilk goriisme)

Burada saticilar miisterileri olan kisilerle ilk kez karsilasirlar. Giris boyunca
(aym1 zamanda satista en Onemli ili¢ saniye olarak adlandirilir), satis elemanlar
miisterilerin ilgi ve dikkatlerini toplamalilardir aksi takdirde calismalarinin geri kalani
bosa ¢ikacaktir. Satis stirecindeki 6nemli agsamalardan olan goriisme satis¢inin tiiketici

ile temasa gecip randevu almast ile baslar ve goriisme ile sona erer®®.

Gundelik yasamimizda ilk izlenim ne kadar 6nemli ise satis goriismesinde de ilk
izlenim o kadar dnemlidir. Satis elemaninin saglayacagi samimi giiven ortami basarinin
anahtarlarindan biridir. Béyle bir ortam 6zenle secilmis soru ve cevaplarla saglanabilir.
Satis¢1  olas1 satigin faydalarmin tek tarafli olmaktan Ote karsilikli olacagini
Vurgulama11d1r297. Satis eleman1 miisteri ilk gorismesinde iyi bir baslangi¢ yapmak igin
musteri hakkinda topladig: bilgilerin yani sira kendi kisisel bilgilerini de kullanabilir.
Yukarida bahsedildigi lzere ilk izlenim satista ¢ok onemlidir, bu amagla satigg1 olasi

misteri tizerinde iyi bir etki birakmak igin, kendisini takdim edisine, konuya girisine,

2% Marks, Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.23.

2% Marks, Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.24.

2% parilti, Nurettin., (2003). Kisisel Satis Ydnetimi ve Organizasyon, Gazi Kitapevi, 5.56.

297 Berkowitz N.Eric, Kerin A.Roger. Hartley, W.Steven, Rudelius, William, (2000). Marketing, McGrawhill Publ.
Co. U.S.A. 5.182.
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2% jlk izlenimde, davranislarinda

giyimine kokusuna vb... dzelliklerine dikkat etmelidir
onemli bir yeri vardir. Satis eleman1 miisteriye hitap edebilecek, ona uygun olabilecek
sekilde konusmalarina 6nem vermeli, hareketlerini diizenlemelidir. Davranis bigimleri
giiven ortaminin olusmasinda 6nemli rol oynar. Tek tip davranis veya konusma diizeni
her tip musteride ayni etkiyi yaratmayabilir. Bu nedenle musterinin kisisel 6zelliklerini
bilmek fayda saglayacaktir. Satiscinin bilmesi gereken dnemli bir husus da sudur®®:
Misterinin satis elemaninin satisin1 yapmis oldugu iirtine ihtiyact var midir? Var ise ne
derece ihtiyaci vardir ya da ihtiyact oldugunun farkinda midir? Eger musteri ihtiyaci
oldugunun farkinda ise bu yonde bir goriisme saglanmasi ve talebin kesin ¢ergevelere
oturtulmas1 gerekmektedir aksi duruda yani mdisteri ihtiyacinin farkinda degil ise
oncelikle bunun farkina varmasi saglanmalidir. Goriisme sirasinda miisteri
onceliklerinin de bilinmesi gerekmektedir. Misterilerin bir kismi igin fiyat, bir kismi
icin islev, bir kismi igin kalite dncelikli olabilir®®. Thtiyag tespitinin asamasinin sonunda
satigg1 misteri ile yapmis oldugu goérlismenin ana hatlarini iyice anlamis olmali ve
misterisinden bunun teyidini almalidir. Béylece olasi bir yanlis anlama riskini ortadan

kaldirmis olur. Zamani iyi kullanma adina bu davranis bigimi onemlidir*®.

3.4.4. Sunum

Beklentiler oncelikle agik bir sekilde tanimlanir, bu sayede satici, liriiniin 6zellikleri
ve yaralarini aciklamaya ve dramatize etmeye hazir konuma gelir. ilk goriismeyi takip
eden sunum asamasidir. Pek ¢ok durumda triiniin 6zellikleri kadar sunusun sekli de
onem arz eder. Satisg1 ilgi olusturup istek uyandirmalidir. Sunum tek tarafli
gelismemelidir. Karsilikli soru cevaplarla hem ilgi ayakta tutulabilir hem de misterinin
guveni saglanmaya g¢aligilir. Sunum asamasinin da kendi i¢inde alt asamalari vardir. Bu
alt asamalar %%;

e Dikkat gcekmek

e Ilgi uyandirmak

e Arzu uyandirmak

e Harekete gecirmek

2% Kotler, Philip, 2003. Kotler ve Pazarlama, SistemYaymcilik,3.Baski, Istanbul, 5.96.

2 Tanner, J.F., Honeycutt, E.D., Erffmeyer, R.C., (2009). Sales Management: Shaping Future Sales Leaders,
Pearson Education International, s.47.

%0 johnson, Eugene M., David L. Kurtz and Eberhard E. Scheuing, Sales Management: Concepts, Practices, and
Cases, New York: Mc Graw Hill, 1986,5.43

%1 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.26.

%02 Cabuk, Serap (2003), Satis Yonetimi, Ankara: Nobel Yayn.s.78.
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Bircok satis sunumlar1 bu modelin siras1 takip edilerek yapilir. Satis elemanlarinin
bu modelin her agamas1 hakkinda karar verirken hangi satis yaklagiminin kullanilacagini
diisiinmeye ihtiyact vardir™®.

Sunum asamasinin alt basamaklarini kisaca agiklamasi asagida Verilmistir304.

Dikkat cekmek: Alicinin dikkatini ¢ekerek sunuma baslamak icin c¢esitli yollar vardir.
Satiscinin kendisini ve sattigi tirtinii dogrudan tanitmasi veya ortak tanidik bir kimse
veya baska bir musteri var ise kendisinin onun gonderdigini belirtmek veya s6z konusu
tirlinlin yararlarini belirten bir ifade ile satig gorlismesine baslamak yollarina gidilebilir.
flgi uyandirmak: Dikkati konu iizerine ¢ekilen alicinin iiriine ilgi gostermesi saglanur.
Uriin gosterilebilir, aliciya ne gibi yararlar saglayacag: anlatilir.
Arzu uyandirmak: Alicinin ilgi duymasi yaninda bu ilginin satin alma arzusuna
donUstiiriilmesi gerekir. Satig¢1 alicinin 6zel ihtiyaglarini bilerek iiriinin o isletme veya
nihai tiiketicinin 6zel ihtiyacini nasil karsilayacagini agiklar.
Harekete gecirmek: Satis¢i alicinin satinalma istegini, satinalma fiiline doniistiirerek
bu arada sorular ve itirazlar1 da olumlu sonuca ulastiracak bicimde karsilayarak satist
sonuclandirmalidir.

Sunum asamasinda miisteri {iriin satin alip almama kararin1 belirleyebilir. Bu
nedenle sunumda iyi bir performans sergilemek onemlidir. Satis sunumu Kisisel satis
iletisiminin kalbidir. Verimli bir diyalog ile musteri adayinin ihtiyaglar1 dogrultusunda

urtintn ozellikleri anlatilarak avantaj-dezavantajlar tartigilir.

3.4.5. Sorunlarla Bas Etme

Bu asamada satici miisterilerin {iriinii alma konusunda kafasinda kalan
stiphelerini ortadan kaldirir. Kisisel satis surecinin en énemli asamalarindan bir digeri
de Kkarsilagilan sorunlari ortadan kaldirmaktir. Kigisel satig Karsilikli iletisime dayali
oldugundan, satis elemani sunum ve satig yaparken musterilerden gelen soru itiraz ve

elestirilerin cevaplanmasi durumu ortaya cikar®®.

Basarili bir satis eleman
musterilerinin zihninde olusabilecek problemleri ¢dzebilecek kapasitede olmalidir. Aksi
halde misteri satin almama karar1 verebilir. Satict sunumu yaparken gelmesi muhtemel
sorulart Onceden belirlemeli, soru, itiraz veya elestiri oOlusturabilecek konular

belirlemeli ve detayli olarak anlatmalidir. Bu onlemin de dezavantajlar1 olabilir. En

%03 Mccarthy, E. J., Perreault, W. D., (2002). Basic Marketing, McGraw Hill.,s.249.

4 Tiirkguicii, M.L.,(1998). Pazarlamada Kisisel Satis Etkinligi ve ilag Sektoriinde Satis Elemani Profili, Y iiksek
Lisans Tezi, Trabzon.

%05 Casson, N. Herbert,(2003). Satis Sanat: ve Pazarlama, (Cev: Rahime Demir), Hayat Yayinlari, istanbul, s.74.
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etkili ¢c6zlim soru, itiraz ve elestirileri sorun ¢iktiginda ¢ézmeye ¢aba gostermektir.
Satic1 zayif kaldigr durumda sunuma ara vermeli ve zaman kazanmalidir. Diger taraftan
her seyin yolunda oldugu izlenimini bozmamalidir. Olumsuz giden bir hava olusursa

bunu olumlu duruma getirmelidir®®®.

3.4.6. Satis1 Sonu¢landirma

Bu asamada ise satici, miisterinin {iriinii satin alacagini garanti altina alarak satis
islemini sonuclandirir. Satis eleman siparigleri sordugunda ya da satis onaylandiginda
satig gergeklesir307. Satisin sonug¢landirilmasi, satis siirecindeki biitlin ¢cabalarin dogal bir

sonucudur®®,

Satict satisi kapatma konusunda miisterinin satin alim sinyallerini
izlemelidir.

Miisteri tarafindan kullanim talimatinin okunmasi, triiniin denenmesi, rengi,
stili, teslimi, aksesuarlari ve hakkinda sorular sorulmasi ve iriin hakkinda yapilan
olumlu yorumlar satin alma isteginin oldugunu gésteren satin alim sinyalleridir®®®. Bu
satin alim sinyallerinin miisteri tarafindan verilmeye baslanmasiyla satisin kapatiimaya
hazir oldugu ve miisterinin karar vermek icin satigs¢idan yardim bekledigi anlaslhrglo.

Satisin sonuglandirilmast ancak gucli bir sunum ve itirazlarin giizelce
yanitlamasi sonucu, olast miisterinin arzusunun arttirilmasi ve ikna edilme sonrasinda

mimkin olabilir®?.

3.4.7. Tliski Kurma

Onceden satis sonrasi, hizmet olarak uygulanan bir seydi. Giiniimiizde ise satic1 ve alici
arasinda uzun donemli bir iliski kurma anlamina gelmektedir.

Satisin gerceklesmesi Kisisel satis slirecini tamamlamak anlamina gelmemektedir. Bir
sonraki asamada satig¢1 satilan {irlin ya da hizmetin zamaninda teslim edilip
edilmedigini ve herhangi bir sorun yasanip yasanmadigii takip etmelidir. Misteri
memnuniyeti saglandigi takdirde misterinin kalic1 olmasi saglanabilir. Satis¢inin gorevi

bir kez siparis almakla bitmez. Onemli olan Uriiniin siirekli satin alinmasidir. Bunun

%06 \Weitz, Barton A., Harish Sujan, Mita Sujan (1986): “ Knowledge, Motivation, and Adaptive Behaviour: A
Framework for Improving Selling Effectiveness”, Journal of Markteting, Vol: 50, 5.176.

307 Bztiirk Sevgi.A. (2004). Kisisel Satis Ve Satis Yénetimi. Eskisehir: Anadolu Universitesi Agikdgretim Fakiiltesi
Yayinlari, ss. 241.

%%8 Dion James E. (2005). Retail Selling Ain’t Brain Surgery, It’s Twice As Hard: Nine Steps To Successful
Relationships. Chicago, s. 254.

% Fernie J.; Fernie S. ve Moore C. (2003). Principles of Retailing. Amsterdam: Butterworth- Heinemann. s.59.

%19 King, Bruce.(1997), Satista Psikolojik Engelleri Asmanin Yollari, Cev.Osman Akinbay, Beyaz Yaymnlari,
5.124.

11 imanlilar, Mehmet,. (1992). “Satis Teknikleri I: Edvin Charles Greif*in Modern Salesmanship; Principless And
Problems Adli Yapitindan Ceviri Ve Uyarlarmalar”. Pazarlama Diinyasi Dergisi, 6 (31), 5.31.
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saglanmasi i¢in satigginin iirlinleri sattiktan sonra bir dizi hizmeti devam ettirmesi

gerekmektedir 32,
3.5. Satis Hakkindaki Efsaneler

Diger tiim alanlarda oldugu gibi, yanlis algilamalar satisin artirilmasina engel
olabilir. Ciinkii satig insan etkilesimini gerektirir, insanlarsa asilsiz seyleri sorgulamadan
kabul etmeye isteklidirler. Bundan dolayir insanlar arasindaki iletisim matematik
formilleriyle c¢oziilemez, satis hakkindaki efsaneler basariya ve iiretkenlige olumsuz
sekilde etki etmistir. Bu efsanelerden ikisi satisin bir sir oldugu ve sonradan satisci

olunmadig satis¢1 doguldugudur®™.

3.5.1. Satis Bir Sirdir

Bu efsaneye gore, satisin ne oldugu, nasil oldugu bilinemez ve bunu anlamay1
asla beklememeliyiz. Hatta yillarca ¢alismis satis personelleri bile buna inanirlar. Ne
yazik ki bu fikir olduk¢a kotiimserdir ve birinin satig yeteneklerini gelistirmesini

314

engelleyecek niteliktedir®™”. Bunun bdyle olmadigi bir gergektir ve istekli olan satig

personelleri egitilerek ve satis ve iletisim yeteneklerini gelistirebilirler

3.5.2. Satic1 Olarak Dogulur

Burada genel olarak satis personelinin yetenekleriyle birlikte dogduguna inanilir.
Bu efsanenin iki olumsuz etkisi vardir®®®: ilki iyl egitilmis, faydali olabilecek satis
personellerinin bu alana girmesini engellemesi ikincisi ise satis personeli olarak
doguldugu efsanesinin satig personellerinin ¢alismasini ve satis tekniklerini 6grenmesi
konusundaki cesaretlerini kirmasidir. Gergek ise satis personeli olarak dogulmak diye
bir seyin olmadigidir. Birinin satis yeteneklerine sahip olarak, iiriinleri detayli bilerek,
sorunlarla bas ederek, satig1 garanti altina alarak, hizmet yaparak dogduguna inanilmasi

cok komiktir.

Belirli birtakim yeteneklere sahip olunmasinin satis personelinin igini
kolaylastiracagi inkar edilemez. Bazi insanlar iyi konusmacilardir, digerleri ise iyi birer
dinleyici, bazilar1 bir seyleri iyi gostermede dogustan iyidir, digerlerinin ise ¢alismasi

gerekmektedir, baz1 kisiler agresiftir, digerleri daha sakindir. Tiim bu insanlarin hepsi

%12 Tekin, Vasfi. N., (2006). Pazarlama ilkeleri, Politikalar-Stratejiler-Taktikler, Seckin Yaymecilik. S.62.

#3 Buzotta. V.R., Lefton R.E. and Sherberg M.(1972), “Selling Through Psychology”, New York: Wiley
Intersience, s.46.

%14 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.35.

%1% Blackwood, Francy (1995). “The 21st Century Salesperson’s Guide” Selling, August, s.47.
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basarili bir satig personeli olmak icin galigmak zorundadir®®. Bunun yaninda birden
fazla satis tipi oldugu icin bir ¢esit kisilik tipine sahip olan kisiler bu satig tiplerinden
birine daha uygun olabilirler. Farkli ¢esitlerde satis tipleri vardir ve kisi kendi kisiligine

uygun olana agirlik verirse onda basarili olur.

3.6. Satis Personelinin Sablonu

Insanlarin biiyiik cogunlugu maalesef genellikle kisisel satis konusunda olumsuz
bir dngdriiye sahiptir. Bu insanlar satis elemanlarini kibirli, uyumsuz, hilekar ve benzer
terimlerle tamimlamaktadir. Bunun nedeni ge¢mis donemlerde yapilan yanlis
uygulamalar ve hilekar satis elemanlariyla muhatap olan misterilerin bu olumsuz
durumu cok fazla insanla paylagsmalaridir. Bu olumsuz alginin dogru olmadigi bir
gercektir. Ancak tabii satig personelinin bu sekilde algilanmasina neden olan etkiler

. . . . 317.
vardir bunlarin en 6nemlilerini belirtelim™":

3.6.1. Satistaki Kisisel iletisim aldatmacadir

Bu, satis personelinin miisterisiyle kumaya c¢alistig1r yakin iletisim ve iligki
stirecinde gosterdigi davranis ve kullanmis oldugu sozlii iletisim dilinin normalden biraz
farkl1 olmasindan kaynaklanmaktadir. insanlar satis personelinin bu fakli iletisim tarzini
yapmacik  bulmakta ve bu davramisin  aldatmacaya yonelik  oldugunu
diisinmektedirler®™®. Ancak alic1 ve satici arasindaki iliski giiven ve diiriistliige dayali
oldugundan dolay1 satis personellerinin bu davranig tarzlarin1 degistirmemeleri,
miisterilerine karsi samimi ve diiriist olduklarin1 gostermeleri yeterli olacaktir. Bundan
dolay1 satiscilarin uyguladig farkl kisisel iletisimin aldatmaca olarak nitelendirilmesi

yanligtir.

3.6.2. lyi Bir Satic1 Psikolojik Olarak Uyumsuzdur

Satig personellerinin, karsilastiklari her potansiyel miisteriye ¢ok fazla gaba
harcalarsa dahi kesinlikle satis yapacaklar1 séylenemez. Yani satis¢ilarin potansiyel bir
miisteriye satig yapabilmek i¢in saatlerce hatta giinlerce siiren cabalar1 sonugsuz
kalabilir. Bu da ciddi bir stres ve gerginlik yaratabilir. Ayrica satig¢ilarin karsilastiklar
miisterilerin her birinin farkl kisilikte, farkli alg1 ve beklentilere sahip insanlar oldugu

diistiniiliirse nasil bir psikolojik baski altinda olacaklar1 ortadadir. Fakat bltun bunlar iyi

%16 Reece Barry L., Brandt Rohanna(1981), Effective Human Relations in Business, Houghton Mifflin Publ., s. 91.
17 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.38.
%18 Reece Barry L., Brandt Rohanna(1981)s.105.
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bir satiscinin psikolojik olarak diger insanlardan farkli ve uyumsuz olacagi anlamina
gelmemekte, kendini digerlerine gore daha fazla motive etmesi ve sabirli olmasi

gerektigi anlamina gelmektedirslg.

3.6.3. Satic1 Basarih Olmak icin Yalan Séylemeli Ve Hilekar Olmahdir

Bu diisiince pazarlama konseptine tamamen ters diismektedir. Isletmelerin biiyiik
cogunlugunun islerinin 1iyi gitmesi satiglarinin iyi olmasina dayanmaktadir. Eger
miisteriler kandirilirsa tekrarlanan satiglar gergeklestirilemez ve sirket kendini sorunun
ortasinda bulur. Yani satis¢ilar miisterilerine yalan sdyler veya hileli igler yaparlarsa o
miisteriye bir kez {iriin satabilirler sadik miisteriler olugturamazlar saticilar bunu ¢ok iyi
bilmektedirler ve miisterilerine asla yalan sdylemeyi veya onlar1 kandirmayi
dﬁsﬁnmezler320. Ciinkii kisa vadeli bir is icin bu tiir hatalar yapmanin kendi is
hayatlari1 da kisaltacagini bilmektedirler. Dolayisiyla saticiligir kendilerine meslek

olarak se¢mis kisiler yalan sdylemezler ve hilekar da degillerdir.

3.6.4. Satistan Sadece Satici1 Yararlanmir

Satis personeli hakkindaki bu algida yanlhstir. Her seyden Once pazarlama
konseptine gore firmanin gercek amaci miisteri ihtiyaglarini karsilamaktir. Asil amaci
miisteri ihtiyaclarim1 karsilamak olan bir sistemin en dnemli pargasi olan saticilar da
sattiklari iriinlerden miisterilerinin en st diizeyde fayda saglamalarini isterler yani

satigta karsilikli fayda saglanir hem satict hem de miisteri fayda saglamis olurlar®?!,

3.6.5. Satis Yetenek Ve Zeka Gerektiren Bir Is Degildir

Basaril1 bir satis, miisterinin beklentilerini analiz etme, ihtiyacini ve problemini
saptama, ¢Oziim Uretme gerektirir. Bu kolay bir siire¢ degildir, ¢iinkii miisterilerin
kafalarindaki beklentilerin daima hazir bir resmi yoktur. Miisterinin ihtiyaglarinin tam
olarak degerlendirilmesi ¢ok iyi bir gozlem, analiz, saticinin bir parcasi olan iletisim

yetenegi gerektirir. Bu yeteneklerin gelismesi zekaya, kabiliyete ve egitime baghdir®?.

3.7. Satig Tipleri

Satis hakkindaki efsanelerin ve satis elemanlariyla alakali olumsuz alginin asil

%19 Matthyssens, P., Johnston W.J.( 2006). “Marketing And Sales: Optimization Of a Neglected Relationship”,
Journal Of Business & Industrial Marketing, Vol: 26, No: 6, s. 342.

%20 Byzotta. V.R., Lefton R.E. and Sherberg M.(1972). s.54..

%21 Berkowitz N. Eric, Kerin A.Roger. Hartley, W.Steven, Rudelius, William, (2000). a.ge. s.101.

%22 Matthyssens, P., Johnston W.J.( 2006). a.g.e. 5.362.
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kaynag satis isindeki ¢oklu yoniin insanlar tarafindan fark edilememesidir. Bu modasi
gecmis, gezen satig elemani imgesine dayanir. Sorunun 6zii, farkli pek ¢ok satis tipinin

olmasi1 ve sadece bazilarinin eski satis tipine benzemesidir’®.

Satis pozisyonlarinin bir¢ok siniflandirilmasi vardir. Bu siiflandirmanin bir
tanesinde satis personeli; iireticinin satis personeli olabilir, toptan saticinin satig
personeli olabilir, perakende satis personeli, ya da sadece isveren satis acentasinin
personeli olabilir. Miisteri tipine gore olusan diger siniflandirmada ise; endiistriyel
(resmi daireler ve kurumsal), ticari (toptan veya perakende) ve kisisel miisterilere satis
yapan personel olabilir. Diger bir siniflandirma tiriinlere goére adlandirarak yapilir; biri
somut fiziksel iirlin satabilir, digeri somut olmayan {irlinler satabilir. Diger siniflandirma
metotlar alicinin amacina dayanir, satis personelinin 6zelliklerine(part time- full time),
satigin Ozelligine (goriismeye karsi Oneri), ya da artan sayidaki satis yaraticiligina gore

diizenlenen satis hiyerarsisine dayan1r324.

Genel anlamda kabul goren smiflandirma metotlar1 genelde davranis temellidir
yani, satig personellerinin islerinde ne yaptigina dayanir. Bu baglamda satis isi alt1
kategoride tanimlanmaktadir: ticari satig, misyoner satig, teknik satis, yaratici satis,

perakende satis ve tele sat1g>®.

3.7.1. Ticari Satis

Ticari satig, satisginin sadece siparis alici oldugu satis seklidir. Saha destek ve
iligkilerde devamlilik, bu tip satista ¢ok 6nemlidir. Toptancilarin satiggilarinin yaptigi
satis, bu tip satisa Ornektir. Yani bu tip satista amag, alt kanallara promosyon
aktivitelerinde yardimci olmaktir®%.

Bu satig tiirli yiyecek, tekstil, dayanikli esya ve tiim toptan satiglarda
baskindir®®’. Ticari satis yapan saticilarin asil amaci reklam yardimiyla sirketlerine ses
getirecek satiglar olusturmaktir. Eger tirtin iyi belirlenmisse, kisisel satis, reklamdan ve

satig tesvik ¢abalarindan daha az 6neme sahip olacaktir. Geleneksel olarak, bu satis tiirii

gosteristen uzak olma egilimindedir ve ticari satis temsilcileri bazi diger satis

%23 Anderson, Hair and Bush,(1988). a.g.e., 5.54

%24 Spiro, Rosann L., Stanton, William J., Rich, Greg A(2003). Management Of Sales Force, Mcgraw Hill,s.234.

%25 Anderson, Hair and Bush,(1988). a.g.e., 5.55.

%26 Korkmaz S., Eser Z.; Oztiirk S.A. ve Isin B. (2009). Pazarlama: Kavramlar, ilkeler, Kararlar. istanbul: Siyasal
Yayincilik,s.501.

827 Dalrymple, Douglas J., Cron, William L., Decarlo, Thomas E(2001).Sales Management, John Wiley&Sons Inc.,
5.287.
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personelleri gibi yeni miisterilerden goriis ve siparis alacaklarindan emin degillerdirazg.

Ticari satig personelleri miisterilerini diizenli olarak gordiikleri i¢in arkadagca
iliskiler kurmalar1 onlar igin ¢ok onemlidir. Empati ve olgunluk 6nemli o6zelliklerdir;
ikna etme geleneksel olarak gerekmemektedir, fakat en azindan gida sektoriinde gerekli
olabilir. Uriiniin teknik bilgisi satin alma tekniklerindeki uzmanliklardan daha az 6neme

sahiptir.

3.7.2. Misyoner Satis

Misyoner satig, Uriin kullanicisini veya satin aliciyr degil de driin hakkinda karar
verecek olan Kisiyi hedefleyen satis turtdir, bu tip satisla ugrasan satiscilar

miisterilerine, onlarin kendi miisterilerine satis yapmakta yardimci olurlar®?®

. Misyoner
satista amag; iyi iliskiler kurmak, karar verecek Kisiyi egitmek ve degisik servisler
saglamaktir. Ayrica firmalar bu tip satist masterilerinin kendi kérlarini arttirmasina
yardimcr olmak icin kullanirlar®*°. Bunun yaninda bu tip satista kisa stirede bitiin
musterileri ziyaret edebilecek kadar enerjik olmak lazimdir.

Belki de misyoner satigin klasik ornegi ilag sektoriinde, doktorlara ve eczacilara
ilaglart tanitan tibbi satis miimessillerinin yaptiklar1 Satis olabilir. Onlarmm amaci
doktorlar1 ziyaret etmek ve Urlini tavsiye etmeye veya hastalar tzerinde kullanmaya
ikna etmektir. Aslinda gergekten bir sonug ya da siparis almazlar; lirlinii eczanelerdeki
nihai miisterilerine satilabilmesi i¢in doktorlara o iirlinii tanitmaya calisirlar. Eczacilikla
ilgili satig yapan satis personelleri doktorlari ofislerinde diizenli olarak ziyaret ederler ve

eczacilikla ilgili gilincel bilgileri onlara aktarirlar®>",

3.7.3. Teknik Satis

Teknik satis, musterilerin sikayet veya problemlerini Kisisel satigcilarin tavsiye
ve destegiyle cézmeyi esas alan satis turtidir®®. Teknik satis, profesyonel danismanhk
gibidir ve bilgisayar, kimya, vb. sektorlerinde kullaniimaktadir ve teknik satig yaacak
personelin isinde basarili olabilmesi sattigi1 tirlinler hakkinda sahip oldugu teknik bilgiye

333

baglidir Karmasik Urlnlerin  kullanilmasinda, sistemlerin  tasariminda, Griin

%28 Anderson, Hair and Bush,(1988). a.g.e., 5.56.

%29 Baker, Michael J.( 1980), Marketing In Adversity, New York: Holmes & Meier Publishers, Inc, s.357.
%0 Anderson, Hair and Bush,(1988). a.g.e., 5.62.

%1 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.44.

%2 Caglar irfan ve Kilig Sabiha,(2005). Pazarlama. Nobel Yayincilik, Ankara, 5.74.

%2 Crissy, W.J.E. ; Cunninham, W. H. Ve Isabella C.M. (1977). Selling : The Personal Force in Marketing.
Canada. John Wiley & Sons, Inc. s.88.
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karakteristiklerinde ve kurulma galismalarinda da bu tip satis gegerlidir. Teknik bilgi ve
egitim 6nemli olup musteri iliskilerinde devamlilik sarttir.

Teknik satig personellerinin temel sorumlulugu var olan miisteriye yeni teknik
tavsiye ve yardimlar saglayarak satisin artirilmasinin amaglanmasidir. Tipik olarak
teknik satig temsilcileri bu ekipmanlar1 kullanacak sirketlerdeki satinalma elemanlarini
ziyaret ederler. Bu acidan teknik satis temsilcileri ticaret satisi yapan akranlarindan
ayrilirlar, teknik satis temsilcileri direkt olarak iiriiniin dagitim kanalindan ¢ok {iriiniin

kullanicilaryla ilgilenmektedir.

Ticari ve misyoner satiglarda calisanlarla karsilastirildiginda teknik satis
personelleri analitik yetenek ve miisterinin problemini belirleyecekleri ve Oneriler
sunabilecekleri teknik uzmanliga sahip olmalar1 gerekmektedir. Cok yiiksek diizeyde
olmayan fakat miisterinin kafasindaki sorularin cevabini gideren bir ikna yetenegine

sahip olmalar gerekmektedir®>*.

3.7.4. Yaratic1 Satis

Yaratici satis, potansiyel veya var olan musterilerde yeni veya var olan Griin igin
talep yaratmay: esas alan satis tirtidir®®®. Bu tip satista hem driinler hem de hizmetler
icin talep vyaratilmaya cahisihr. Yaratici satista, satis personeli siirekli olarak
miisterileriyle irtibatta kalarak siparis almak i¢in caligmaktadir. Yaratici satis ikiye
ayrilmaktadir®® :
1. Onciil Satis (Pioneering): Yeni Uriinleri yeni musterilere satma teknigidir
2. Siparis-Yaratma Satisi (Order-Getting Selling): Rekabetin fazla oldugu
ortamlarda, musterilerle ve potansiyel miisterilerle siirekli yogun iletigim ile siparislerini

takip etmeyi esas alan satma teknigidir.

3.7.5. Perakende Satis

Bu satig tiiriinii digerlerinden ayiran Ozellik misterinin satis personeline
gelmesidir. Yani miisterinin ne almak istedigi hakkinda genel bir bilgisi vardir. Bununla
birlikte perakende satis personeli miisterinin satinalma kararlari {izerinde 6nemli etkiye

sahiptir. Stoktaki {iriinlerin, fiyatlarin, materyallerin bilgisi bu tiir satis personeli i¢in ¢cok

% Anderson, Hair and Bush,(1988). a.g.e., 5.62.
%% Canfield B.R. (1985 ). Salesmanship : Practices And Problems. Newyork: McGraw-Hill Book Co. s.2.
%% |ngram, Thomas and Raymond LaForge (1992), a.g.e. .33
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337

onemlidir Perakende satis calismamin bir sonraki boliimiinde detaylt olarak

incelenecektir.

3.8. Perakende Sektori

Tiiketim mallarinin dagitimi, dagitim kanalinin ilk iiyesi olan iiretici ile baglar
nihai tuketici ile sona erer; ama ¢ogu zaman arada en az bir araci vardir, bu araci
perakendecidir. Hemen, hemen tiim isletmeler, iireticiler ve perakendeciler nihai
tilketiciye mal satarlarsa da perakende ticaret en c¢ok perakendeciler tarafindan
yap1hr338.

Perakendecilik, kisisel ve isletme dist kullanim i¢in, dogrudan nihai tiiketicilere
satilan mal ve hizmetlerle ilgili biitiin faaliyetleri kapsar. Bir perakendeci ya da
perakende magaza satislarinin biliylik bir boliimiinii Oncelikle perakendecilikten
saglayan is ya da isletme girisimidir339.

Perakendeci denildiginde ne anlasildigiyla alakali bir¢ok tanim bulunmaktadir,
ancak islevsel olarak perakendeci asagidaki bigimlerde tanimlanmaktadir®®.

e Temel faaliyeti dogrudan tiiketicilere satis yapmak olan tiiccar.

e Nihai tiiketicilere satis yapan araci. Magazali1 perakendeciler ve magaza
dis1 perakendeciler vardir.

e Bir imalatgidan ya da toptancidan, genellikle kisisel lriinler ve ev
irtinleri satin alarak tlizerine kar ekleyip nihai tiiketicilere satan firmadir.

Perakendecilik, bir toplumdaki pazarlama, dagitim ve hatta diger ekonomik
etkinliklerin 6nemli bir boliimiiniin tiiketiciler tarafindan giinlik yasamda goriilen
yiiziidiir.  Perakendeci kuruluslar, mal ve hizmetlerin {iretim noktalarindan, son

31 perakendecilik;

tikketiciye dek akisiyla ilgili etkinliklerin son c¢ikis kapisidir
tilkketicilere kisisel kullanim veya hane halkinin kullanimi i¢in mal veya hizmet satigh
ticari faaliyetler olarak da tanimlanabilir®? Dogru iiriinlerin, dogru zamanda, dogru

fiyattan, dogru miktarlarda ve dogru yerlerde bulundurulmasini hedefleyen dagitim

37 Varinli inci. (2009). Perakendecilik ile flgili Temel Kavramlar. Perakendecilige Giris. (Ed:S. A. Oztiirk).
Eskisehir: Anadolu Universitesi Agikdgretim Yayinlari, s.3.

338 Mucuk Ismet,(2002), Temel Pazarlama Bilgileri, Tiirkmen Kitabevi, Istanbul, 2002, 5.159.

%9 Kotler Phiilip,(2000), Marketing Management, Prentice Hall Int., Inc., The Millenium Edition, International
Edition, New Jersey, s. 520.

%9 Rosenberg Jerry M.(1998), Perakendecilik Sozliigii, Cev. Meral Tiizel, Aligveris Merkezi ve Perakendeciler
dernegi, BZD Yaymcilik, Istanbul, s.255.

1 Tek, Omer.B., (1999), a.g.e., 5.582.

%42 Berman B., Evans, J.R. (1998). Retail Management. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall. s.3.
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kanalinin belki de en oOnemli halkasi, irlinlin tiiketici ile karsi karsiya geldigi
perakendecilerdir®®,

Perakendecilik, sadece magaza igerisinde gergeklesen satiglart degil, internet
lizerinden, gazete ve televizyon gibi yaym mecralariyla, , katalog ya da dergi gibi yazili

34 Internetin hayatimiza girmesiyle

mecralarla, gerceklestirilen satiglart da igerir
aligveris seklimizin degistigi sOylenebilir. Perakendecilikte rekabet cok yogun bir
bicimde yasandig1 i¢in kalitenin, Uiriin ¢esidinin, fiyatin, {iriin satis yerinin ve sergileme
seklinin, giivenilir olmanin ve biitiin bunlarin pazarlamasinin dogru yapilmasinin énemi
buytiktiir’**. Perakendecilik tiketici igin bigim faydasi, mekén faydasi, zaman faydasi,
bilgilenme faydasi ve miilkiyet faydasi yaratir, mali iiretim yerinden getirterek mekan
faydasi, talebi onceden kestirip stoklayarak zaman faydasi, iiriin hakkinda miisteriyi
bilgilendirerek bilgilendirme faydasi ve iirliniin el degistirmesiyle miilkiyet faydasi
yarat1r346. Perakendecinin olmadigi bir pazarlama kanalinda tiiketici {iriin kaynagini
belirlemek, incelemek, se¢cim yapmak, tirlinlerin 6zellikleri ve kullanimi konusunda
bilgi toplamak, iiriin kaynagindan firiinleri kendi tasimak zorunda olacaktir. Biitiin

347

bunlar da maliyetli ve zaman gerektiren faaliyetlerdir Perakendecinin dagitim

kanalindaki yerini almasiyla tiiketici pek cok iiriin ¢esidini bir arada bulabilmekte,
hizmet gereksinimlerini karsilayabilmekte, bdylece aligveris zevkli ve kolay hale

gelmektedir®®,

Perakendecilik 6nemli bir endistri kolu olarak da gordlebilir.
Kuruluslarindaki kolaylik nedeniyle, perakendecilik alaninda bir¢ok kisi ve kurum
perakendeci isletmeler agar. Bu arada birgok perakendeci de pazardan gekilir. Pazara
giris ve cikislarin en yogun oldugu dagitim kanali kademesi, perakendemllktlr349
Perakendeciler toptancilara oranla daha kii¢iik miktarlarda, daha sik ve daha diisiik kar
marj1 ile mal ve hizmet arz ederler. Ureticilerden biiyiik miktarlarda alim yaptiklarinda
tiretimdeki dalgalanmayr Onlemis olup biiyiik indirimler kazanmig olurlar®®.

Perakendeci isletmeler, rekabetin yogun olarak yasandigi teshir yerleridir ve bu

%3 Cengiz E. ve Ozden B. (2003). “Perakendecilikte Biiyiik Aligveris Merkezleri Ve Tiiketicilerin Biiyiik Aligveris
Merkezleri ile flgili Tutumlarmni Tespit Etmeye Yénelik Bir Arastirma”. Ege Akademik Bakis, Ege Universitesi
iktisadi idari Siyasi Bilimler Dergisi, Say1 (3), s.2.

34 Berman B., Evans, J.R. (1998). s.5.

3% Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.47.

3% Olug Mehmet.(2006). Temel Pazarlama Kavramlar. Istanbul. Beta Yaynevi, s.366.

7 Timur Necdet (2004). Perakendecilik ve Toptancilik.(Ed: B. Tenekecioglu). Eskisehir. Anadolu Universitesi
Acikogretim Fakiiltesi Yaynlari, s.192.

8 Oyman Mine. (2005). Kisisel Satis. (Ed: R. Akyiirek). Eskisehir: Anadolu Universitesi A¢ikdgretim Fakiiltesi
Yayinlari. s.81.

9 yiikselen Cemal. (2007 ). Pazarlama: ilkeler, Yonetim, Ornek Olaylar. Ankara, Detay Yaymnlari, s.334.

%0 Kaya Behzat F. (2009). Perakendecilik sektériinde miisteri memnuniyet diizeyinin belirlenmesi: indirim marketleri
uizerine bir uygulama. Yayinlanmamus Yiiksek Lisans Tezi. Adana: Cukurova Universitesi, s.7.
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isletmeler uzmanlagsmaya, ekonomik faaliyetlerin minimizasyonuna ve stoklarin
ekonomik olarak dengelenmesine imkan vermeleri agisindan da iretici isletmelere
onemli imkanlar sunarlar®™. Perakendeciler satislarin taksitli yapildigi durumlarda,
lrlinlin satin alinmas1 ve Odenmesi arasindaki siire igerisinde tiiketiciyi finanse
etmektedirler®™?. Perakendeciler ayn1 zamanda iireticiler ve toptancilar arasinda bilgi
geri bildirimine aract olurlar. Son tiiketicilerin istekleri, ihtiyaglar1 ve hatta sikayetleri
konusunda iireticileri bilgilendirerek son derece yararli bir gorev stlenirler.
Tuketicilerle yuz yiize iletisim kurabilmelerinden 6tiirii iiretici firmalar1 i¢in yeni tiriin
fikrine kaynak olusturabilirler *,

Perakende satis, genellikle toptancidan aldigi mali, kendisine 6zgii yontemlerle
tilkketiciye sunan aracinin sergilemis oldugu davranistir. Perakende satis pazar yerine
konulan tezgahtan yapilabilecegi gibi, magaza ya da kiigiik ¢apli dikkandan da
yapilabilir®®*. Diger bir arastirmaciya gore perakende satis; satin alanin nihai tiketici
olmasi ve satin alman iiriiniin ise kisisel veya ailevi tiiketiminin s6z konusu olmasidir™”.
Turk Gelir Vergi Kanunu ise perakende satisi, “satis1 yapilan madde veya malzemenin
aynen veya islendikten sonra satisin1 yapan kimseler disindakilere” satilmasi olarak

tanimlar>®

. Dagitim kanalinin 6nemli bir 6gesi olan perakendeciler, iirlinlerin miisteriye
ulastirilmasinda hayati bir Ooneme sahiptir. Perakendeciler igerisinde bulunduklari
dagitim kanalinda iiretici, toptanci ve tiiketici arasinda bilgi aligverisini saglayarak,

uyumlu bir bigimde siirecin iglemesini saglar.

3.8.1. Turkiye Perakende Sektdrtnin Genel Durumu

Tiirkiye, 1950 yilinda ilk self-servis magazayla tanismis ve devletin kurdugu ilk
zincir magaza olarak Siimerbank bu donemde faaliyete gecirilmistir. 1954 yilinda yurt
i¢i piyasalara giren Isvigre Migros Kooperatifler birligi ile dagitim sistemleri gelismis
ve giderler azalarak rekabete hiz kazandirilmistir®®’. Gima’nin 1956 yilinda perakende
sektoriinde faaliyet gdstermeye baslamasiyla birlikte bu sektor daha hizli bir gelisim

siirecine gitmistir. 1970“li yillarda belediyelerce kurulan tanzim satis magazalarinin

%! Caglar Irfan, Kilig Sabiha (2005) a.g.e, 5.180.

%2 Korkmaz S.; Eser Z.; Oztiirk S.A. ve Ism B (2009), a.g.e.. 5.453.

3 Oyman Mine. (2005), a.g.e. 5.78.

%4 Erdogan ilhan. (1999). Basarih Satis icin Temel Satici Davramslari. Istanbul, istanbul Ticaret Odasi, s.5.

%5 Olug Mehmet. (1989).”Dagitim Perakendecilik”. Pazarlama Diinyas1 Dergisi, 3 (15), 5.3-.

%6 Tek, Omer.B., (1999), a.g.e., 5.583.

%7 Hatirli Selim. A. ve Tosun Ozge O. (2009). “Tiiketicilerin Kirmizi Et Satin Alim Yerleri Tercihinin Analizi:
Antalya ilinde Bir Uygulama”. Siileyman Demirel Universitesi iktisadi Ve idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, 14(2),
s.434.
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poplilerlik kazanmasiyla, tiiketiciler arasinda ucuz ve toplu aligveris aligkanliklari
yayginlasmaya baglamistir. 1980li yillarda ise tiiketiciler ithal irlinlerle ilgilenmeye
baslamis ve bu tiir liriinlerin satildig1 alisveris merkezleri tercih edilebilir olmustur358.
1990*larda ulusal ve bolgesel biiylik 6lgekli perakendecilerin sayilarinin artmasiyla,
tireticiler ve perakendeciler arasindaki sermaye ve giic iliskileri degismeye baslamistir.
Her sektorden holdingler perakende sektdriinde blyiik yatirimlara girigsmislerdir.
19901 wyillar Tirkiye icin “perakendecilik ¢ag1r” nin basladigi yillar olmustur.
Ulkemizde perakende sektdrii yiikselen bir sektér haline gelmistir. Gerek yerli
yatirimceilar, gerek uluslararasi ortakliklar, gerekse de yabanci yatirimlarin tilkeye gelisi
ile sektor ciddi bir biiyiime icerisine girmistir. Perakende sektorii, yeni magaza agiliglar
ve birlesmeler ile hizli biiyliyen bir sektor haline gelmistir%g. 2001*den sonra donemin
politikalarina bagli olarak farkli bir makro g¢erceveye ulasilmistir. Buna bagh hizh
ekonomik biiyiime ile saglanan kisisel gelirlerdeki artis 6zel tiketim ve perakende

harcamalarinin  hizla artmasina sebep olmustur 360,

Niifusun gen¢ olmast ve
kentlesmenin artmasi yine perakende sektoriinii etkileyen olumlu faktorler arasindadir.
Kentlesmeyle beraber daha fazla tiiketici biiyiik perakende alanlarina ulasma sansina
sahip olmaktadir®®’. Perakende sektdriiniin Tirkiye ekonomisi igerisindeki payr 2008
yilinda yiizde 7,9 iken 2009*da yasanan kiiresel kriz doneminde ylizde 7,4“e gerilemis,
2010 yilinin ilk ii¢ ayinda ise bu rakam kiimiilatif olarak ylizde 9,2 oranina ulagarak
onemli bir gelisme gostermistir. Organize perakende icinde en hizli biiyliyen
perakendecilik tiirli, indirim magazalar1 olup “BIM” ve “A-101" en hizli bilyiiyen
perakende zincirleridir. Tirkiye“de 2001 yilinda yasanan ekonomik kriz ve 2008
kiiresel finans krizi, indirim magazalarimin organize perakende icindeki payimni
arttirmistir. Perakendecilik, iilke ekonomisine 6nemli katkilarda bulunur. Tirkiye’de
kayit dig1 sayilan ancak, tam degeri bilinmeyen ve bu ylizden de vergilendirilemeyen
perakende kazanclar1 yiiksek degerlerdedir. Ancak Tirkiye'de hipermarketler ve

siipermarketler devlet icin biliyiikk bir gelir kaynagi olustururken, kredi karti

komisyonlariyla bankalara da biiyiik gelir saglamaktadir.9

%8 Oyman Mine (1996). Perakendecilik: Perakendeci Kurumlar ve Ozellikleri. Pazarlama Kanallar1. Eskischir:
Anadolu Universitesi Yaynlari, 5.99.

%9 Keskinoglu Volkan. (2008). “Wal-Mart Perakende Sektoriinde Son Nokta midir?” Pazarlama ve fletisim
Kaltird Dergisi, 7 (23), s.59.

%0 Giirlesel Can F. (2008) .”Tiirkiye"de Perakende Pazari ve Aligveris Merkezleri i¢in Ongoriiler 2015 Raporu”
Gayrimenkul Yatirim Ortakligi Dernegi Iktisadi Isletmesi, Istanbul..s.38.

%1 Bektas B. (2006). Diinya’da ve Tiirkiye’de Perakende Sektorii. Thracat: Gelistirme Etiid Merkezi. Ankara, s.20.
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3.8.2. Perakendeciligin Fonksiyonlari
Perakendeciler, tiiketicilere sattiklar1 iiriin ya da hizmetlerin degerini arttirmak
i¢cin bazi isletme faaliyetlerini iistlenir ve bazi fonksiyonlari (isleri) da yerine getirirler.
Bir perakende magaza asagidaki hizmetlerin bir kismmi ya da hepsini
miisterileri i¢in saglayabilir®®?;
e Uygun yer,
e Pazarn belirli bir boliimiine yonelik uygun iiriin ¢esitlerini segme olanagi,
e Kiiciik miktarlarda satilmasi i¢in biiyiik hacimdeki tirlinlerin pargalara ayrilmast,
e Daha kabul edilebilir hale gelmesi i¢in iiriinlere farkli bigim verilmesi,
e Belirli siirelerde sabit fiyatlarla {iriinleri hazir bulundurabilmek icin stok
tasimak,
e Uriinlerin sahipliklerinin degisimini saglamaya yardim etmek,
e Uriinlerin dagitim sistemi siiresince hareket etmelerine katki saglamak,
e Sadece tiiketicilere degil ayn1 zamanda tedarikgilere da bilgi saglamak,
e Uriin garantileri ile satis sonras1 hizmetler saglamak ve tiiketici sikdyetlerini
karsilamak,
e Kredilendirme ve taksitlendirme olanagi,

e Sosyal iliskiler i¢in bazi1 alanlarin tahsisi olanagi.

3.8.3. Perakendecilerin Simiflandirilmasi

Ulkemizde perakendecilik genel anlamda, geleneksel ve organize perakendecilik
olmak Uzere iki ayakli bir yap1 sergilemektedir. Yerel perakendeciler daha geleneksel
bir yap1 ile faaliyet gosterirken ulusal Olgekte hizmet veren isletmeler organize
perakendecilige entegre olmuslardir.  Geleneksel perakende, zincirlesmesini
gerceklestirmemis, carsi, pazar, bakkal ve kismen organize perakende ile calisan
kisimdir. Organize perakende ise zincirlesmesini tamamlamis, tamamen kayit igi
ekonomiye dahil olmus, kurumsallagmis yapilardir.

Tirkiye perakende sektorii geleneksel perakendecilikten, modern (organize,
profesyonel ve kurumsallagsmis) perakendecilige dogru ciddi bir degisimin esigindedir.
Sektordeki bu degisim, dagitim ve istihdam konularinda kendini 6nemli 6lglde
hissettirmeye baslamistir. Perakende sektoriiniin  kapsadigi alt kategorilerin

tanimlanmasinda genel bir mutabakat olmamakla beraber sektérde faaliyet gosteren

362 Cox R. and Brittain P., (1991), Retail Management, Business Handbook, Pitman Publishing, London, s.4.
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isletmeler, profesyonel yoneticiler, sektdre hizmet veren arastirma ve danigsmanlik
kuruluglariyla yaptigim miilakatlarda perakende sektoriinii asagida belirttigim isimler

altinda smiflandirmanin uygun olacagi kanaatine vardim.

1- Hizh Tiiketim Uriinleri Satis1 Yapan Perakendeciler
Bu gruba dayaniksiz tiiketim iriinleri ismi de verilmektedir. Bu grupta faaliyet
gosteren igletmeler sahip olduklari satig alan1 biiyiikliigiiyle orantili olarak gida iiriinleri,
temizlik {riinleri, kisisel bakim iirlinleri ve gida disi {iriin ¢esitlerinin giinliik
satilabilecek olanlarini reyonlarinda bulundurmaktadirlar. Bu grubu iki ana baglik ve alt1
alt baslik altinda toplayabiliriz.
1- Organize Perakendeciler

A- Hipermarketler: 2.500 m? ve lizerinde satis alanina sahip perakendeciler

B- Buyik Supermarketler: 1.000 m? ile 2.499 m? arasinda satig alanina sahip
perakendeciler

C- Siipermarketler: 400 m? ile 999 m? arasinda satis alanina sahip
perakendeciler

D- Indirim Marketleri (discount marketleri)

2- Geleneksel Perakendeciler
A- Orta Marketler 50 m? ile 399 m? arasinda satis alanina sahip perakendeciler
B- Bakkallar: 50 m*’den daha kiigiik satis alanina sahip perakendeciler

2- Uzman Perakendeciler
A- Parfiimeri ve Kozmetik Uriinleri Satan Perakendeciler
B- Kuruyemisgiler
C- Bufeler
D- Akaryakit Istasyonu Marketleri

3- Diger Perakendeciler
1- Hazir giyim satis1 yapan perakendeciler
Bu grupta yer alan perakendeciler kendilerini, sahip olduklar1 trend, stil ve
Ozglin kaliplar1 nedeniyle tercih eden miisterilerine ya kendi trettikleri ya da
fason olarak disarida tirettirdikleri kendilerine ait markali giyim triinlerini satan
isletmelerdir.

2- Semt veya Cadde Perakendeciligi
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Tiiketiciler tarafindan bulunduklari mekanlarina yakinliklar1 nedeniyle tercih
edilirler. Genellikle 20-200 metrakare gibi kiiciik alanl diikkanlardir. Ornegin
bir bakkal, manav, kasap, hazir giyim magazasi, ayakkab1 magazasi, kirtasiye,
oyuncak magazasi bu grupta yer alir.

3- Tek Kategori Magazalar1 “Category Killer”

Bu perakende kolunda yer alanlar 2500 m?’den biiyiik satis alanina sahip uzman
perakendecilerdir®®. Bu perakendeciler sadece bir kategoride faaliyet gosterip
diger kategorilerle ilgilenmezler. Faaliyet gosterdikleri kategori, tiiketici
elektronigi, yap1 malzemeleri, oyuncak, spor malzemeleri gibi 6zellik arz eden
uriin kategorilerinden herhangi birisi olabilir. Hangi kategori de olurlarsa
olsunlar misterilerine oldukga biiyiik magazalarinda genis gesit ve ¢ok diisiik
fiyath tiriinler sunarlar.

4- Luks tiketim ve aksesuar satan perakendeciler

Biinyelerinde pahali markalar1 bulunduran ve elit miisteri gruplarina satis yapan
perakendecilerdir. Bunlar genellikle biinyelerinde tek bir marka degil degisik
markalar1 da bulundururlar.

5- Hizmet perakendecileri.

Hizli lokantacilik (Burger King, McDonald’s, Starbucks), oteller (Hilton,
Dedeman) ve finansal hizmetleri (Bonus Card, World Card, Axess) bu grupta
gosterebiliriz. Giiglii markalarin bulundugu bir perakendecilik kolu olan bu

grubun ortak 6zelligi, lirlinlerin satis noktasinda aninda tiiketilmesidir.

3.9. Perakende Sektoriinde Kisisel Satis

3.9.1. Kisisel Satis

Rakiplerine gore daha ¢ok satis yapan firmalara bakildiginda miisterilerini daha

iyl karsiladiklari, giiliimsedikleri, hal hatir sorduklari goriiliir. Aksi durumdaki

magazalarin satiglarinin ise diisiik seviyede oldugu ortadadir. Rekabetin en iist diizeyde

yasandig1 perakende sektoriinde satis personelleri goniilsiiz, nezaketten uzak ve bazen

kaba davranmig gosterebilmekte ve bu tip saticilar miisteri memnuniyetinin dnemini

anlamamaktadir. Bu durum isletmenin o davranisa maruz kalmis miisterisine satis

yapmasini engellemektedir. Gida marketlerinde, spor magazalarinda, mobilya, saat,

%3 Topaloglu Servet, (2008), Perakendede Diriligi Kaybetmeden irilesmek, Hayat Yaymcilik Ltd.Sti. Istanbul,
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miicevher, ara¢ gere¢ sektorliinde ve hatta indirim magazalarinda insanlar sadece
reklama bakarak, magazaya girip iriinleri alip ¢ikmazlar. Uriinlerin 6zelliklerinin,
modellerinin, fayda ve calisma stillerinin anlatilmasini isterler bundan dolay1 bu
kategorilerde pek ¢ok kisisel satis hizmeti sunulmaktadir. Bunlar perakende sektoriinde

kisisel satisin daha dogrusu satig personellerinin 6nemini ortaya koymaktadir.

Kisisel satig giinlimiiz pazarlama sisteminin ayrilmaz bir parcasidir. Pazarlama
burada Urlnlerin dagilimi ve gelisimi; tiiketicilerin ve endiistriyel alicilarin ihtiyaglarini
karsilamaya hizmet eden bir yap1 olarak tanimlanmaktadir. Pazarlama sisteminin bir
pargast olarak satis hem bir biitiin olarak topluma hem de firmaya onemli islevler

4
sunmaktadir>®.

Kisisel satis, bir pazarlama karmasi unsuru olan tutundurma karmasi
elemanlarinin bilinen, en eski satig cabas1 kavramidir. Pek ¢ok kaynakta satis giicii, yliz
ylize satis, satiggilik gibi cesitli isimler altinda yer almaktadir®®, Kisisel satis,
kisileraras1 iletisimin 6zel bir seklidir. Bu iletisim siirecinde; isletmenin satiscilari,

potansiyel miisteriler ile yiiz yiize gelerek {iriinii s6zlii olarak tanitirlar®®.

Tanim olarak kisisel satis; kimligi belirlenebilir bir kurulusun pazarlama sunusunun,
kisiler tarafindan dogrudan dogruya siirlilmesine yarayan; ikna edici iletisim ve
tutundurma faaliyetidir. Bir satis temsilcisinin olas1 miisterilerle ugrasip onlarin satin
alma gereksinimlerini kendi firmasinin iiriin ve hizmetlerine yoneltmeye calistig1 yiiz
yiize iletisim seklidir®®’.

Kisisel satis, satist gerceklestirmek amaciyla konusma ve kisisel kanaatleri
kullanmaktir. Karsilikli yararh iligkiler kurmak, gelistirmek, devam ettirmek i¢in gerekli
kisiler arasi, yliz ylize iletisim seklidir%s.

American Marketing association, kisisel satis1 s0yle tanimlamaktadir: “Satis yapmak

maksadi ile bir veya daha ¢ok satin alic1 ile konusarak sozel sunusta bulunmaya kisisel

%4 Dwyer, F.R., P.H. Schurr ve S. Oh. (1987). “Developing Buyer-Seller Relationships.” Journal of Marketing.
51.2,s.24.

%5 Uslu, Aypar. (2006). Kisisel Satis Teknikleri. Beta Basim. Istanbul, s.3.

%6 yikselen Cemal. (2007 ).a.g.e.5.384.

%7 TEK, Omer Baybars, a.g.e., 5.708.

368 Kollat, David T., Roger D. Blackwell and James F. Robeson,(1972), Strategic Marketing, New York: Holt,
Rinehart and Winston.s.377.
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satig denir. Bir bagka tanima gore kisisel satis “Kimligi belirlenebilir bir kurulusun
pazarlama sunusunun Kisiler tarafindan dogrudan dogruya siirdiiriillmesine yarayan ikna

edici iletisim ve tutundurma faaliyetleridir” 369,

Yiiz yiize satig olarak adlandirilan kisisel satis, bir veya daha fazla potansiyel
miisteri ile gorlismeyi, karsilikli konusmayir ve satist sonuglandirmayr amaglar.
Genellikle, {irliniin satin alma miktar1 fazla oldugunda, diizenli olmayan araliklarla satin
alindiginda, iiriintin 6zelliklerinin agiklanmasi ve gosterilmesi gerektiginde kisisel satis
yontemine bagvurulur. Bu yontemde, satis personeli miisterilerle daha yaratici ve daha
etkili iletisim kurabilmektedir. Iki temel &zelligi, esnek ve baglilik olusturmasidir.
Esneklik 6zelligi, yliz yiize uygulanan bir yontem olmasindan kaynaklanir ve satis
cabalar1 miisterilerin taleplerine, ihtiyaglarina ve verecegi tepkilere goére yurutuldr.
Ancak, diger satis ¢abalarina gore yliksek bir maliyet gerektirmektedir. Pahali ve zor bir
teknik olmasmna ragmen, buglin bircok isletme tarafindan uygulanmakta ve

. .. 7
organizasyonlarda yerini almaktadir".

Firmalar bircok faaliyetlerini  yiirlitircken  kisisel satig  faaliyetinden
faydalanmaktadir; mal hakkinda bilgi vermek, mal ya da hizmete olan ilgiyi arttirmak,
fiyatlar1 ya da odeme kosullarmmi goriigmek gibi faaliyetlerinde kisisel satisa

bagvurmaktadir 37

Kavram olarak kisisel satig, alic1 ve satict arasindaki karsilikli diyalogdur. Yani,
kitlesel iletisimden ¢ok, bireysel iliski ve dogrudan iletisimi gerektirir. Kisisel satis;
miisterilerle olan iligkilerin gelistirilmesi, miisterilerin ihtiyaclarinin anlagilmasi ve

miisterilerin ihtiyaglariyla ¢akisan liriinlerin bulunmasini gerektirir.

Kisisel satig, ayn1 zamanda sistematik bir sliregtir. Yerini profesyonel satis¢iliga
birakan kisisel satig¢ilik, kisisel satis¢ilarin, her tip miisteri ve satig durumu icin adapte
edilebilecek etkin, sistematik bir yaklasim gelistirmesini gerekli kilmistir. Bu siiregteki
adimlar da gelismelere uygun olarak gelismektedir. Kisisel satig siireci adi verilen bu

siire¢ yedi adimdan olusmaktadir®?.

%9 Cagliergin Figen, (1994), Yeni Mamiil Tutundurmasi, Erciyes Universitesi, Yiiksek Lisans Tezi, Kayseri, s.61.

370 Uslu, Aypar. (2006), a.g.e.s,7.
%71 Kotler Philip.(2000), Marketing Management, N.J. Prentice Hall s.301.
%72 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.11-12
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3.9.2. Kisisel Satis Siireci Adimlari

Kisisel satig siireci de, satis siirecinde yer alan ve daha Once bahsettigimiz
adimlardan olusmaktadlr373. Satis agsamalarina daha 6nce deginildigi icin burada sadece
asamalarin neler oldugu hatirlatilacaktir: On hazirlik, Arastirma, Giris, Sunum,
Sorunlarla bas etme, Satist Sonuclandirma, iliski Kurma. Kisisel satis siirecinde bu
adimlar1 bazilar1 kullanilmayabilir..

Kisisel satis silirecinin basarisi ise sunlara bag11d1r374:

1. Kisisel satigcinin  fiziksel, sosyal ve kisisel karakteristikleri

miisterininkilerle ne kadar ¢akisirsa satis olma ihtimali o kadar artar.

2. Kisisel satis¢1 ne kadar giivenli ve inandiriciysa satis olma ihtimali o kadar

artar.
3. Miisteri ne kadar kolay kandirilirsa satig olma ihtimali o kadar artar.
4. Kisisel satis¢1 ne kadar kibarsa satis olma ihtimali o kadar artar.

5. Kisisel satis¢1 ne kadar iyi goriiniirse satis olma ihtimali o kadar artar.

3.9.3. Kisisel Satisin Onemi

Genel olarak diislintildiglinde bir deger ortaya ¢ikarmasindan dolayr iilke
ekonomisine katki saglar. Ayn1 zamanda isletmenin miisterilerle yliz yiize gelen kismi
oldugu i¢in kamuoyu olusturmada 6nemli yer tutar. Bu yoniiyle satis elemanlarinin
yaptig1 is halkla iliskilerin bir araci olarak da goriilebilir. Halkla iligkilerin, iiriini
satmada ve firma imaji olusturmada ne kadar 6nemli oldugu modern ydneticilerce

bilinmektedir’™.

Kisisel satis; satis gelistirme, reklam ve tanitim gibi bir promosyon araci olmasina
karsin digerlerinden farklidir. Farki, hem alicinin hem de saticinin ihtiyaglarimi ve
tekliflerini belirtmelerinde esneklik saglamasidir. Bunun sonucu olarak, firmalar kisisel
satiga biiylik biitceler ayirmaktadir. Bazi firmalarda kisisel satis en pahali fonksiyon

olmaktadir. Bazi firmalar ise sadece kisisel satis fonksiyonunun iizerine kurulurlar. Bu

7% Doney, P.M. ve J.P. Cannon. (1997). “An Examination of The Nature of Trust In Buyer-Seller Relationships.”
Journal of Marketing. 61.2, 5.39.

374 Bagozzi, Richard P.(1986), Principles of Marketing Management, Chicago: Science Research Associates Inc.,
5.429.

$8Bagozzi, Richard P.(1986), a.g.e., 5.430.
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firmalar, promosyona ayirdiklar1 biitcelerini sadece kisisel satisa harcarlar ve kisisel
satisa bagimli hale gelirler. Aym1 sekilde endiistriyel {irlin satan firmalar, biitiin
pazarlama faaliyetlerini kisisel satisa dayandirirlar ve reklama daha az para harcarlar.
Tiketim mallar1 satan firmalar ise toptanci ve perakendecilere satis yaparken kisisel
satigeilig1 kullanmaktadir. Kisisel satis elemanlar1 firmalarin temsilcileri olduklari igin
miisteri-firma arasindaki tek bagi temsil ederler. Miisteri i¢in firmay1 temsil ederken,

firma i¢in de miisteriyi temsil etmektedirler®’®.

Kisisel satisin gerekli oldugu durumlart maddeleyecek olursak®'’;

1. Potansiyel miisteriler mamulden haberdar degilse ve haberdar edilmeleri

kisisel satistan bagka tiirlii ger¢eklesmedigi durumlarda,

2. Potansiyel miisterilerin satin alma kararlarindan 6nce mamuli tam bir

incelemeye tabi tuttuklar1 durumlarda.

3. Potansiyel miisterilerin herbirinin amaci birbirinden ¢ok farklilik

gosterdigi ve genellestirilmedigi durumlarda.
4. Potansiyel miisteri sayisinin ¢ok az oldugu durumlarda,

5. Oteki satis artirict gabalarin hepsinin etkisiz kaldig1 durumlarda kisisel

satis onem kazanir.

Kisisel satis, kisisel ¢abalarin olmadigi promosyon araglarindan farkli olarak
miisterilerden gelen girdileri saglar. Firma ve miisteri arasinda bagi saglayan kisisel
satig¢ilardir. Onlar firmay1 temsil ederler ve miisteriyle uzun vadeli iliskiler kurarlar.
Kisisel satisin diger énemli bir 6zelligi de satista riski azaltmasidir. Kisisel satis¢ilar
strateji belirlemede firmalarina bircok konuda, 6rnegin hangi miisterinin, hangi iiriindi,
hangi fiyatla, hangi promosyon yontemiyle ve hangi yerde istedigi gibi konularda,

destek olur®’®,

Teknolojinin hiz kazandig1 glinlimiizde iirlinlerin karmagsik ve pahali hale gelmesi
ve bilginin 6nem kazanmasi, kisisel satisin 6nemini arttirmistir. Ayrica, kisisel satigin

iletisim 6zelligi bunu hizlandirmistir. Kisisel satis; ayn1 zamanda her bireyin ihtiyacina

376 Kotler, Philip,(2000), a.g.e.,s.325.
%77 Baltacioglu Tungtan,(1990),a.g.e. s.81.
378 Tek, Omer.B, (1999), a.g.e. 5.805.
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gore satis1 sagladigindan miisteri tatminini en iyi saglayan, en esnek ve en uzun vadeli

metot olmustur®’®.

Kisisel satisin en onemli 6zelligi de harcanilan ¢abanin dogrudan potansiyel
alictya harcanmasidir; yani diger promosyon araglarinda harcanilan ¢aba potansiyel alict

olmayan kisilere de gidebilmektedir.
Kisisel satisin topluma, firmaya ve miisteriye katkilar1 da oldukca fazladir.*®;

Topluma katkilari: Kisisel satig¢ilarin toplumlara katkilart iki yolla olmaktadir.
Birincisi, kisisel satisgilar ekonomik tesvikgilerdir. Onlar, yasama ve biiylime igin
gerekli olan gilicii temsil etmektedirler, ikincisi, kisisel satiscilar yeniliklerin
yaylalaridir. Onlar, yeni irilinlerin, servislerin ve fikirlerin insanlara yayilmasini ve

gerekli bilgi akisini saglar.

Firmaya katkilari: Kisisel satigcilarin firmalarina katkilar1 ti¢ yolla olmaktadir.
Birincisi, kisisel satiscilar, gelir saglarlar. Ikincisi, kisisel satiscilar Pazar arastirmacilar
olup firma i¢in gerekli geri beslemeyi saglarlar. Sonuncusu, kisisel satis¢ilar gelecegin

yoneticileridir.

Miisteriye katkilari: Kisisel satig¢ilarin miisterilere katkilari; miisterinin isini
anlamak, miisteriye kilavuzluk yapmak ve bilgi vermek, miisterinin problemlerini
¢cozmek, Urun ve hizmetin buttn yonlerinin koordinasyonunu saglamak, servis saglamak

seklinde olmaktadir.

Kisisel satigcilar miisterilerin  bir {irline talep duymasini saglayip satis
gerceklestirirler. Onlar bir yerde ekonominin katalizorleridir®®". Ayrica onlar, rekabet
avantaji saglaylp firmalarmin rakiplerini gegmesini saglarssz. Bunun yaninda bu
sektorde bir¢ok kisinin ¢aligmasi, yani bir¢ok kisiye is saglanmasi; kisisel satisin ulusal

ekonomiye sagladig: yararlardan biridir.

379 Schoell, William F., and Joseph P. Guiltinan, (1995), Marketing: Contemporary and Practices, U.S.A: Printice
Hall, s.535.

%0 1ngram, Thomas and Raymond LaForge (1992), a.g.e. s. 22-25.

%81 William Zikmund, Michael D’ Amico(1995), a.g.e., 5.450.

%2 ganford M. Schwartz,(1973), Cell Replication In The Aortic Endothelium: A New Method For Study

Of The Problem, Lab Invest., s.403
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3.9.4. Kisisel Satisin Pazarlama Karmasindaki Rolii

Pazarlama karmasi(karisimi); misterinin ihtiyag¢ ve problemlerine uygun
cozlimleri onlara sunmak i¢in kullanilir ve iirlin, fiyat, dagitim, promosyondan olusur.
Kisisel satig bir promosyon araci oldugundan ve promosyon da pazarlama karmasinin

bir eleman1 oldugundan, kisisel satis pazarlama karisimiyla karsilikli olarak etkilesir383.

Tiiketicilerin cografi acidan yogun oldugu, siparislerin biiylik oldugu, iiriin veya
hizmetin pahali oldugu, teknik agidan karmasik olup 6zel agiklamanin gerektigi, fiyat
farkinin alinarak kullanilmis iiriin ile yenisinin degistirilmesi s6z konusu bulundugu,
dagitim kanalinin kisa oldugu durumlarda kisisel satisin tutundurma bilesenleri arasinda
agirligr daha fazladir. Bu kosullarin tersine oldugu durumlarda ise reklama daha ¢ok

agirlik verilir®,

Dagitim kanallar1 kisa ve dolaysiz ise, aracilar egitime ve yardima gereksinim
duyuyorlarsa, reklam medyas:1 hedef pazara yeterince niifuz edemiyorsa, ya da olasi
miisterilere istenen bilgiler, reklamla ve halkla iligkiler yardimi ile yeterli bir bicimde
verilemiyorsa, pazarin Yayilist ve hacmi reklami pahali hale getiriyorsa, firmanin
tutundurma biitgesi dar ve miisteri basina satiglar yliksek ise pazarda, kisisel satis,
tirtiniin 6nemli bir unsuru olarak goriiliiyorsa bu durumda kisisel satis genellikle dnemli

bir satig araci olarak diisiiniilir®®.

3.9.5. Kisisel Satisin Uriin Stratejisindeki Rol{

Bir firmanin {iriinii, o firmanin satmak i¢in sundugu faydayi temsil eder. Bu fayda
hem dokunulur hem de dokunulmaz bilesenlere sahiptir. Bu primer fayda, ayn1 zamanda
rakipler tarafindan da saglanabilir. Firma fiyatta indirim yapmadan talebi arttirmistir.
Bunu gergeklestirmenin birgok yolu vardir. Bunun i¢in, firma kendi adina bir farklilik
yaratmalidir. Uriin farklilastirma, saldirgan bir promosyon, iyi bir servis ve dagitim
bunu saglayabilir. Bunun diger bir yolu da alicinin kafasinda farkli bir imaj

olusturmaktir. Satig giicli bu konuda birka¢ yoldan yardim saglayabilir386:

%3 johnson, Eugene M., David L. Kurtz and Eberhard E. Scheuing,(1986),a.g.e. s.48.

%% Hunt, S.D. ve J.R. Nevin. (1974). “Power In A Channel of Distribution: Sources and Consequences.” Journal of
Marketing Research. 11.2, 188.

%5 Olug Mehmet. (1989),a.g.e. 5.12.

%8 johnson, Eugene M., David L. Kurtz and Eberhard E. Scheuing,(1986),a.g.e. 5.10.
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. Rekabetcil fiyat stratejilerini arastirip alternatif fiyat seviyelerine gore

pazarin verecegi reaksiyonlari olger.

. Pazar kosullarina gore fiyat ayarlamasi yapilirken yonetime yardimci

olabilir.

. Maliyet-bazli fiyatlandirmalarda satis giicii yoneticileri, fiyat1 belirlemede
yer alir ve satislarin kontrolinii yapip fiyatin bir dezavantaj yaratip

yaratmadigini kontrol ederler.

. Pazar-bazli fiyatlandirmalarda ise kullanilan iki yontemde de(talep-bazli,

rakip-bazl) satig giicii biiyiik bir rol oynar.

3.9.6. Kisisel Satisin Yapisi ve Diger Tutundurma Faaliyetlerinden
Farki

Rekabetin giin gectikge artmasi kisisel satigi daha da zor hale getirmektedir. Bunu
sonucunda firmalar, satis giiclerini olusturmak icin ¢ok paralar harcamakta ve
giiclendirmek i¢in ellerinden geleni yapmaktadirlar. Kisisel satisin yapisinda en dnemli
konular; kisisel satisin esnekligi, kisisel satisin iliskiler kurmayir saglamasi, kisisel
satiscinin imaj1 ve kisisel satiscilik gérevinin gesitliligidir%?;

Kisisel satis esnektir: Kisisel satisin esnekligi, kisisel satiscinin sunumunu her
duruma gore adapte edebilmesidir. Bunun sebebi ise kisisel satisin iki yonlil iletisim
saglamasidir. Bu iletisim sayesinde her konuda elde edilen geri besleme, kisisel

satisciya birgok avantaj saglar.

Kisisel satis iliski kurmayi saglar: Kisisel satis, alici-satici arasinda uzun vadeli

iligkiler kurulmasini saglar.

Kisisel satista imaj onemlidir: Kisisel satig¢ilarin imajlari, tarih boyunca hep
negatif olmustur. Bu konuda alicilar negatif degerler dizisine sahiptirler. Bunun sebebi,
yasanilan tecriibeler ve duyulan hikayelerdir. Fakat bu degerler dizisi, modern
pazarlama fikriyle catigmaktadir. Tiiketici odakli pazarlamanin 6nem kazanmasiyla bu
imajin degismesi gerekliligi anlasilmis ve profesyonel satiscilik ortaya ¢ikmistir. Bu

konuda, akademik enstitiiler, dernekler ¢alismalar yapmaktadir.

$87William Zikmund, Michael D’Amico(1995), a.g.e., 5.451-452,
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Kisisel satiscinin gorevi cesitlilik gosterir: Giiniimiizde kisisel satiscilar bir¢cok
gorevi lstlenmektedir. Bunlar; danigsman, problem ¢oziicii, arastirmaci, dinleyici,
konusmaci, ikna edici, iirlin planlayicisi, koordinatér, motivasyoncu, psikolog,
sosyolog, vb.dir. Bu gorevlerin fazlaligi ve sorumlulugu, kisisel satis¢igin zorlugunu

ortaya koymaktadir. Digeri ise satis noktasi ve potansiyel miisterilerin beklentileridir.

Kigisel satisin  diger tutundurma  faaliyetlerinden farki  yapisindan

kaynaklanmaktadir.

Kisisel satis isletme ile dis diinya arasinda bir iletisim kopriisii olusturmasi
bakimindan diger tutundurma karmasi elemanlarina benzemekle birlikte, alicilara yol
gostermede, miisterilerin ihtiyaclarini anlamada, oneri ve karsi Oneri sunmada satis
temsilcisinin biiyiik bir esneklige sahip olmasi bakimindan reklam da dahil olmak Uzere
diger tutundurma metot ve calismalarinin hi¢ biri etkin bir sekilde kisisel satis ve
satig¢ilarinin yerini tutamamaktadir. Diger tutundurma araglart kisisel satisin yerini
ancak kismi olarak ikame edebilirler. Ciinkii ¢ogu zaman tiim tutundurma programini
istenen satis hacmine ulastiran son adim kisisel satistir. Kisisel satisin ¢ift yonlii ve yliz
yiize olmas1 ona diger tutundurma faaliyetlerinden daha 6nemli bir rol yiiklemektedir.
Kisisel satigin, tutundurma karmasi ig¢indeki diger araglardan farkli olarak en guclu
avantaji muhtemel alicilar ile yiiz yiize iletisim kurmasidir. Kisisel satis tutundurma

elemanlari arasinda geri beslemenin dogrudan oldugu tek kanaldir®®.

Perakende satisin diger satis ¢esitlerinden farkli bir yonii oldugu gergektir.
Yapilan pek ¢ok calisma sonucunda perakende magazalarinda calisan personellerin
onemi ortaya ¢cikmistir. Ornegin bayan giyim magazalarinda miisteriler iizerinde yapilan
bir arastirmaya gore saticilarin “bilinirliklerinin” ve “samimiyetlerinin” magaza

tercihinde cok dnemli bir rol oynadig ortaya ¢ikmistir®®°,

3.10. Perakende Satis Basamaklari

Perakende saticilhik ve diger satig tiirleri arasinda pek ¢ok benzerlik
bulunmaktadir. Bu bdliimiin basinda bahsettigimiz pek ¢ok konu perakendecilige

uygulanabilir fakat bazi durumlar perakendecilige 0Ozglidir ve bu tekniklerin

%88 Mccarthy, E. J., Perreault, W. D., (2002).5.437.

%9 Giiler Bahadir Y, Karakaya Ertugrul (2009), “Satis Temsilcilerinin Miisteriye Karst Tutum ve Davranislarimin
Miisteri Tercihlerindeki Etkisi, Bir Zincir Hazir Giyim Magazas1 Ornegi” Uglincli Sektér Kooperatifcilik Dergisi
44.4,5.18.
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perakendecilik i¢in adapte edilmesi gerekir. Bu adaptasyonlar1 ve benzerlikleri anlatmak

icin asagida belirtilen perakende satis basamaklarini incelemek gerekmektedir®®.

3.10.1. Miisteri Arastirmasi

Bu konu perakendeciler tarafindan genellikle g6z ardi edilir ¢linkii miisterilerin
reklamlar ve magaza aligverisleri sayesinde hazir olduklarini diisiiniirler. Bu yontemler
misteri kaynaginin biiyiik boliimiinii olustursa da, perakendeciler, miisteri arastirmasi

1 Giin icinde saticilarin miisteri

sayesinde satiglarin1 biiyiikk 6lciide artirabilirler
arastirmasi yapabilecegi, yogunlugun az oldugu vakitler vardir. Ara¢ gere¢ bdliimiindeki
saticilar bu zamani, eski miisteri kayitlarina bakarak ve bes yil 6nceki miisterilere mail
atarak degerlendirebilirler. Saticilar ayn1 zamanda daha glincel satislarin faturalarina
bakarak satis1 yapilan {iriinlerle birlikte tercih edilebilecek iirlinleri satmak i¢in firsatlar
arayabilirler. Bir elbise saticisi yeni bir iirlin geldiginde miisterileri arayip sOyle
diyebilir: “Yeni kis sezonu tiriinlerimiz geldi ve bu firlinleri gérmek isteyebileceginizi
diisiindiim.” Ayrica isten arta kalan zamanlarda miisteri aragtirmasi i¢in kullanilabilir.
Glinlimiiz teknolojisinde perakendeciler miisterilerine, miisteri sadakat kartlar1 vermekte
ve onlarla alakali bilgileri bilgisayar ortaminda veri ambari olusturarak
saklamaktadirlar. Bu, saticilarin isini daha da kolaylastirmaktadir. Saticilar bos

zamanlarinda bu kayitlar1 inceleyerek miisterilerine ulasabilir ve tekrar magazalarina

gelmelerini hatta yanlarinda yeni bir miisteri getirmelerini saglayabilirler.

3.10.2. Giris / Miisteriyle ilk Karsilasma

Giris, biitlin saticilik tiirlerinde 6nemli olsa da perakende saticilikta kritik bir
Oneme sahiptir. Saticinin ve magazanin birakacagi ilk etki, miisteride aligverisini uzun
stire buradan yapma konusunda 6nyargi olusturacaktir. Uzun siire bekletilmek ve kaba
bir sekilde karsilanmak, aligveris yapmaya en hazir miisterinin bile kagirilmasina yol
agacakt1r392.

Miisteriyi miimkiin olan en kisa silirede karsilamak gerekir. Bazi magazalar

bunun ilk on saniye i¢inde yapilmasi gerektigini sdylemektedir. Eger daha uzun siire

%90 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.46.

¥ Chadwick, Ellis. (1999) “Cyber Retailing in the UK: The Potential of the Internet as a Retail Channel.”
International Journal of Retail and Distribution Management,27. 11, s. 26.

%2 Cox Roger, Brittain Paul (2004), Retailing: An Introduction, Prentice Hall, UK, s.79.
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bekletirseniz miisteri goz ardi edildigini diisinecektir®®. Bu bir toplantiya davet edip
g6z ardi ettiginiz bir insanin hissettikleriyle ayni duygudur. Bir toplantiya davet
edildiginizi ve gittiginizi diisiiniin; agik kapidan igeri girdiniz ama toplant1 sahipleri sizi
karsilamadi. Nasil hissedersiniz? Bunun 6ziir kabul etmeyen bir durum oldugu asikardir.
Benzer bir sekilde reklamlar insanlari davet ederler ve kapilar genelde agiktir bu
durumda isletmeye gelen ve g6z ardi edilen bir miisterinin kendini kotii hissetmesi ve
isletme hakkinda ilk izleniminin asir1 derecede olumsuz olmasi kaginilmaz bir durum

olacaktir™®,

3.10.2.1. Cok Sayida Miisteriyi Aym Anda Karsilama
Perakende yoneticileri satis personellerinden, genelde pek ¢ok miisteriye ayni

anda yardimci olmalarin1 beklerler. Pek ¢ok satict ilk miisterisine, sonraki miisterisini
karsiladiktan sonra geri donecegini sOylemektedir. Bazi miisteriler bunu umursamaz
(hatta yalniz birakilinca daha rahat ederler), bazilari ise isletmenin kabalik oldugunu ve
orada ¢ok zaman kaybedeceklerini diislinebilirler. Satis personeli onlar1 bekletiyor ve
aradiklarini bulmalar1 ¢ok uzun siirliyorsa bu durumda magazayi terk edebilirler. Satis
personeli eger en bastan misteriyle “sozel anlagsma” yaparsa potansiyel problemleri
¢ozmiis olacaktir. Satis¢1 bir miisteriden bir siireligine izin istediginde ve bu
onaylandiginda, o miisteri gerektigi kadar bekleyecektir. Bu davranisla sozel bir
anlagsma yapilmis olur. Benzer bir sozel anlasma beklemekte olan miisterilerle de
yapilmalidir bu durumda sabirli bir sekilde bekleyeceklerdir ¢linkii en azindan satisci
onlarin orada olduklarini fark ettigini belirtmis olacaktir. Satis personeli igini bitirdikten
sonra tamamen ilk miisteriye odaklanmalidir. Saticilar miisteriyi karsilarken su 3 temel

yaklasimdan birini benimsemelidir.

3.10.2.1.1. Hizmet Yaklasim

Satis personelinin isine en az yarayan yaklasimdir. Magazadan igeri giren
miisteriye almak istedigi liriin hakkinda gerekli sunumun yapilmasini hedeflemektedir.
Ancak saticinin miisteriye yardimci olmak icin yapacag teklifte kullanacag kelimeler

395

Oonem arz etmektedir™. Misteriler siirekli tekrarlanan “Yardimci olabilir miyim?”

sorusuyla giinde defalarca karsilagsmaktadirlar ve bu soruya miisteriler tarafindan verilen

%3 Fernie John, Fernie Suzanne, Moore Cristhoper (2003),Principles of Retailing, Butterworth & Heinemann, UK.
S.145.

%4 McGoldrick Peter J.(2002), Retail Marketing. Mcgraw Hill Education, UK. 5.108

%% Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.434.
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10 cevaptan 9’u: “hayir tesekkiirler sadece bakiyorum” ‘dur®®®. Bu soru miisterileri
satin alma pozisyonuna iter, halbuki miisterilerin ¢ogunlugu satin almadan 6nce {iriinleri
gormek isterler. Dahas1 “Sadece bakiyorum” cevabi saticiyr garip bir durumda
birakmaktadir. Teklifleri reddedildigi i¢in miisteriyi yalmiz birakmaktan baska bir
segencekleri kalmamaktadir.

Satis personellerinin miisterilerle ¢cok asir1 ilgilenmesi miisteriyi uzaklastirmakta
yalniz basina birakmalar1 ise miisterinin aradigi Uriinii bulamamasi1 nedeniyle satisi

engellemektedir®’

. Bundan dolay1 satis¢ilar hizmet yaklasiminda bir denge saglamak
zorundadirlar ve miisteriye yardim tekliflerinde kullanacaklar1 sorularda da bu dengeyi
koruyarak miisteriyi memnun edecek kelimeleri o6zenle seg¢melidirler. Ornegin
“Yardimci olabilir miyim?” sorusu bir evet-hayir sorusudur ve miisteriyle satisginin
iletisimini aninda sona erdirebilecek bir yapidadir. Bu soruya yapilacak bir eklemeyle
soru daha c¢ok satisa yonelik olacaktir sorunun “Nasil yardimer olabilirim?” seklinde

miisteriye yoneltilmesi dogrudan miisterinin alacagi iiriinle ilgili bir soru olmasini

saglayacaktir.

3.10.2.1.2. Selamlama Yaklasimi

Bu yaklagimda satic1 miisteriyi basit ama i¢ten “Giinaydin” ya da “lyi giinler”
diyerek karsilar. Fakat daha iyisi eger miisterinin ismi biliniyorsa bu sekilde hitap
etmektir: “Giinaydin Ayse Hanim” ya da “Iyi Giinler Ahmet Bey” gibi selamlama

sekilleri miisteri sadakatini 6nemli Ol¢lide artirmaktadir®®,

3.10.2.1.3. Uriin Yaklasim

Magazaya giren miisteri bir liriinle ilgileniyorsa bu miisteri i¢in {iriin yaklagimi
en uygunu olabilir. Satis personeli miisteriyi selamladiktan sonra miisterinin ilgilendigi
iirline gonderme yapan bir agiklama yaparak miisterinin satin alma kararini olumlu
yonde etkileyebilir. Buna 6rnek olarak asagidaki ciimleler verilebilir®®®:

e “Miisterilerimiz bu gomleklerin ¢ok rahat ve kullanigh oldugunu

sOyliiyorlar.”

e “Bu sonbaharin en moda rengi”

%% Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.435.

¥7 Giiler Bahadir Y, Karakaya Ertugrul (2009), a.g.e. s.18.
%% McGoldrick Peter J.(2002), a.g.e., 5.110.

% Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.432.
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e “QO iirtinde sadece bu haftaya 6zel bir indirim var”
e “ Bu vantilator su anda indirimde. Bende bir tane aldim ve ¢alistiginda evin
oturma odasini oldukga serinletiyor.”
Satis personelleri bunlara benzer ciimleler kullanarak miisterinin dikkatini
dogrudan {iriiniin iizerine ¢ekebilirler. Bu gibi climleler kullandiklarinda miisterilerden

de “sadece bakiyorum” gibi bir iletisimi sonlandiran cevap vermeleri engellenmis olur.

3.10.3. Perakende Satis Sunumu

Satis siirecindeki pek ¢ok basamakta oldugu gibi sunum basamaginda da diger satis
tiirleri ve perakende satis arasinda benzerlik vardir. Perakende sunumu diger sunumlara
gore daha g¢abuk yapilabilir bu cabuklugun en Onemli etmeni perakende aliminin
gozlerde bitmesidir. Bu yiizden sunum yapilirken {riinii miisterinin eline verip
incelemesini saglamak sunumun basarili olmasina biiyiik katki saglayacaktir. Tabi ki bu
satig personelinin iiriinle alakali bazi bilgilere sahip olmasii gerektirir en azindan

{iriiniin nerede oldugunu bilmeleri gerekmektedir*®.

3.10.3.1. Uriin Bilgisi

Perakende satis personelinin miisteri karsisinda zor duruma diismesine sebep
olan en genel neden personelin drunleri hakkinda yeterli bilgiye sahip olmamalaridir.
Alicinin bir iirlinii sordugu ve saticinin bilgisinin olmadigi durumlar, isletmenin miisteri
kaybetmesinin, dolayisiyla satis kaybetmesinin en 6nemli etkenlerinden biri oldugu
gercektir'®,

Perakende magazalarina gelip bir iirlin almak isteyen miisterilerin {iriinle alakali
biitlin sartlar1 bilmemelerinden dolayi, bunlar1 miisterilere sunacak olan kisi saticidir.
Biitiin bilgilerin satic1 tarafindan bilinmesi miimkiin olmasa da bazi genel bilgiler
sunulabilir*®,

Perakende satis elemant;
Magazanin afis, insert ve reklamlarindaki {irtinlerin fayda ve 6zellikleri ile ilgili genel
bir bilgiye sahip olmalidir,

Uriiniin depodaki ve teshirdeki yerini bilmelidir,

4% Cox Roger, Brittain Paul (2004), a.g.e. s. 84.

401 Berman Barry, Joel R. Evans (1998); Retail Management-A Strategic Approach, Seventh Edition, Prentice Hall
Upper Saddle River.s. 226.

492 McGoldrick Peter J.(2002), a.g.e., 5.114.
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Saticinin sorulara cevap verebilmesi, engelleri asabilmesi i¢in iiriin 6zellikleri, avantaj
ya da dezavantajlariyla ilgili yeterli bilgiye sahip olmalidir,
Uriin kullanimi, bakimi ve performanst ile ilgili bilgiye sahip olmalidir,

Uriiniin garantisi, kullanim sartlar1 ve iade prosediirii ile ilgili bilgiye sahip olmalidir.

3.10.3.2. Uriinleri Gosterme

Miisterinin sunuma dahil olmasi 6zellikle perakende saticilikta ¢ok onemlidir.
Saticilar miisterilerin tiriine dokunmasini, kullanmasini, giymesini, ya da birka¢ sekilde
tutmasin1 saglamalidir. Bu sekilde yapildiginda miisteriler iirline sahip olduklarinda
nasil bir durumda olacaklarin1 hayal edebilirler®®. Bu sayede driinii almak konusunda
daha aceleci, istedikleri iiriiniin o olduguna da ikna edilmis olabilmektedirler. Ozellikle
Tiirk insan1 almay1 diisiindiigli bir iirline dokunmazsa satin alma kararin1 verememekte
cogu zamanda almaktan vazge¢cmektedir.

Satis personelinin {riinii gosterirken, alternatifleri sinirlandirmasi faydal
olacaktir®®. Ornegin miisteri gomlek isterse, satic1 ii¢ ya da dort iriinden fazlasmi
getirmemelidir. Daha fazlasim1 getirdiginde miisterinin kafas1 karisabilir ve karar
vermekte zorlanabilir. Bir ya da iki {irlin “bir sey ya da hicbir sey” durumuna
doniisebilir. Ug ya da dért iiriin oldugunda avantajli olan iiriinii digerleriyle kiyaslama
olanagi olacaktir. Eger miisteri bazi iirlinleri begenmeyip son kararin1 da vermediyse,
satic1 begenilmeyen iirlinlerle yenilerini degistirmeli fakat segenek sayisi hala ii¢ ya da
dort olmalidir. Alternatifler gosterilirken olusabilecek bir diger problem, fiyat araliginin
satici tarafindan bilinmiyor olmasidir. Eger miisteri hangi fiyat araliginda tiriin istedigini
sOylemisse bir problem olmayacaktir. Satici miisteriye ne kadarlik iirlin istedigini
sorabilir, ama bu miisteride tepkiye yol agabilir. Miisterinin goriiniimiinden bir sonuca
varmak her zaman dogru olmayabilir. Bu nedenlerden dolay1 en yiiksek fiyattan ya da
en diisiik fiyattan baslanilmayip ortalama fiyatlardan baglanilmasi gerekmektedir. Bu
sayede daha diisiik ya da yiiksek fiyat araligin1 saglamak kolaylasacaktir. En yiiksek
fiyatla baslamak alicinin sunumu bitirmesine yol agabilir ¢iinkii biitgesinin yetmedigini
diistinmesine yol agabilir. Diger yandan en diislik fiyattan baglamak, ek ozellikler ve
kalite i¢in daha fazla 6deme yapabilecek miisteride tepki olusturabilir.

Sovmenlik, perakende saticilik ig¢inde ©nemlidir. Satici kendini heyecanl

03 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.439.
4% Fernie John, Fernie Suzanne, Moore Cristhoper (2003), a.g.e. 5.162.
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4% Uriine olan talep, driiniin sunulma

hissetmeli ve bunu miisteriye yansitmalidir
bigimiyle artirilabilir. Uriine olan talep, sunum dikkatsiz ve hazirliksiz yapildig1 zaman
azalabilir*®. Bir elbise satici tarafindan sadece alicinin Karsisinda tutulabilir ya da
etrafinda, etekleri yerlere degip, kumas kalitesini gosterecek bir sekilde dondiiriilebilir.
Benzer bir sekilde satici elektrikli siiplirgenin hafifliginden bahsedebilir ya da bu

0zelligi daha iyi anlatmak i¢in iiriin miisteriye verilebilir.

3.10.4. Engelleri Asma ve Satis1 Sonlandirma
Konu engelleri agma ve satist sonlandirmaya geldiginde diger satis tiirleri ve

perakende saticilik arasinda birkag fark vardir®®’

. Daha 6nce bahsedilen engelleri agsma
yontemlerinin hepsi uygulanabilir. Aynis1 satisi sonlandirma iginde gecerlidir fakat
birkag c¢esit daha bu ikisine eklenmelidir.

Kiiclik detayli satis sonlandirma perakende saticilikta olduk¢a dnemlidir. Buna
rnek olarak asagidaki sonlandirma ciimlelerini verebiliriz*®;
“Nakit mi 6demek istersiniz yoksa kredi kartiyla m1?”

“Kag adet istiyorsunuz?”

“Bunu paketlemeden dnce verebilecegim baska bilgi var m1?”
“Birkac¢ dakika icin de paketlettiriyorum”

“Gri takim1 m1 yoksa maviyi mi istersiniz?”

“Bu hediyeyi paketlememi ister misiniz?”

3.11. Perakende Sektoriinde Miisteri Cesitleri
Miisteriler magazaya girdiginde magazaya gelis nedenlerine gore {ice
ayr11abilir1er409:
1- Ne alacagini tam olarak bilenler
2- Ne alacagi hakkinda genel bir fikirleri olanlar
3- Sadece bakanlar

Satis personelleri her bir gruba gore farkl: stratejiler uygulamalidirlar.

3.11.1. Ne Alacagim1 Tam olarak Bilenler

Eger bir miisteri magazaya grip gri ¢izgili takim elbise istedigini sOyliiyorsa satici

4% Berman Barry, Joel R. Evans (1998), a.g.e. 5.230.

4% Berman Barry, Joel R. Evans (1998), a.g.e. 5.231.

497 Cox Roger, Brittain Paul (2004), a.g.e. s. 97.

4% Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.437.

% Gilbert David, (2003), Retail Marketing Management, Prentice Hall, UK, s.51.
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misterinin istedigini, ellerinde varsa, derhal getirmelidir. Eger ellerinde birkag¢ farkli
model varsa satict hepsini getirmeli ve hangisini alacagini miisteriye birakmalidir.
Burada ¢ikacak tek problem iirliniin miisterinin istegini tam olarak karsilamamasidir ve
bunu satict da bilir. Boyle bir durumla karsilastiginda satici istenilen iriinleri ve
miisterinin ihtiyacina daha uygun oldugunu diisiindiigii iiriinii getirmelidir*'®. Miisteri
istedigi tiriinleri inceledikten sonra satici su sorulari sorabilir*!:

“Bu triinle ilgili bir problem mi var?”

“... fark ettiniz mi?”

“Yeterince rahat m1?

Bu sorularla miisterinin kafasinda tereddiitler olusturduktan sonra satic1 getirdigi

alternatif Grind sunmalidir.

3.11.2. Ne Alacag Hakkinda Genel Fikri Olanlar

Cogu miisteri ihtiyaci olan triinle ilgili genel bir fikir sahibi olarak magazaya girer.
Alacaklar1 triinii bilebilirler, bir gomlek, hediyelik esya, oturma odas1 i¢in aksesuar,
fakat daha fazla bir fikre sahip olmayabilirler. Bu durumda satict miisterinin ne
istediginin daha acik bir sekilde farkina varmasini saglamalidir. Bunu yapmanin en iyi

412
yolu soru sormaktir

. Acik uclu, kapali, kontrol sorular1 ve sorgulama yapilabilir.
Gomlek almak isteyen bir miisteriye su sorular sorulabilir:

“Spor bir gdmlek mi yoksa daha resmi bir gomlek mi istersiniz?”
“Akliizda 6zel bir renk ya da sekil var m1?”

“Kag beden istersiniz?

Mobilya almak isteyen bir miisteriye su sorular sorulabilir:
“Mobilyay1 ne siklikta kullanacaksiniz?”

“Odaniz ne renk?”

“Odaniz ne kadar genis?”

Hediye almak isteyene ise su sorular sorulabilir:

“Hediyeyi kimin i¢in aliyorsunuz?”

“Ne kadarlik bir hediye diistinliyorsunuz?”

Satici en son sorulart sorarken dikkatli olmalidir, ¢linkii miisteriler bu tiir sorular

kolaylikla yanlis anlayabilir. Satic1 miisterinin goriiniimiinden genel bir fikir edinebilir

410 Fernie John, Fernie Suzanne, Moore Cristhoper (2003), a.g.e. 5.172.
41 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.438.
12 Gilbert David, (2003), a.g.e. s.55.
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fakat bunlar her zaman dogru ¢ikmayabilir*"®. Bazen riiniin kendisi gdsterilmeden
uygun fiyat araligi belirlenemeyebilir. Sorular sormak faydalidir fakat ¢cok fazla soru
sorulmast tehlikeli olmaktadir*™®. Saticilar fiyat araligini, sekli ya da diger istenilen iiriin
ozelliklerini anlamak i¢in ¢ok fazla soru sorup en sonunda “Oziir dilerim, istediginiz
irlin  bulunmamaktadir” demek zorunda kalabilirler. Pek ¢ok durumda, problemi

¢ozmek i¢in tirlinlin son karar1 vermesi i¢in miisterilere gosterilmesi yeterli olmaktadir.

3.11.3. Sadece Bakanlar

Bu tiir miisteriler kendilerine yapilan en uygun yaklasimda bile “tesekkiirler,
sadece bakiyorum” derler*”®. Bu miisteriler sézel olarak bir sey demeseler bile beden
dilleri yalnmiz kalmak istediklerini belli eder. Bir saticinin yaklagtigini gordiiklerinde
kacis icin bir yol arayisina girerler. Bunun {istesinden gelmenin ve sonra ki yaklasima
olanak saglamanin en iyi yolu miisteriye basit bir “merhaba” dedikten sonra arkanizi
doniip uzaklasmak ve daha sonra yaklasmaktir*'®. Satici durmayarak miisteri tizerinde
mesgul oldugu izlenimini birakmistir. Eger miisteri sozel olarak yardima ihtiyaci
oldugunu sdylemezse satict beden diline bakip bunun sinyallerini aramahidir. Eger

miisteri bir iiriine defalarca bakiyorsa satici iiriin yaklagimini denemelidir.

3.12. Perakende Sektoriinde Kisisel Satis Vasitasiyla Satis Artirma
Yontemleri

3.12.1. Oneri Satis1

Satis tamamlandiktan sonra saticinin, miisteriye, aldigi iirlinlin yan {iriinleriyle
ilgili 6neride bulunmasi i¢in genellikle bir sans1 olur. Bu etkili bir yontemdir, ¢iinkii
miisterinin kafasinda satin almaya karst olumlu bir diislince vardir*'’. Ancak 6neri satisi
teknigi pek cok perakendeci tarafindan yanlis uygulanmaktadir. Bu saticinin soracagi
“Bagka bir arzunuz var m1?” sorusu kadar basit degildir. Perakende satis eleman1 bir
satig1 sonlandirdiginda miisterisiyle iletisimini dogru bigimde devam ettirebilirse ek bir
satlg yapmay1 basarabilir.

418

Oneri satis1 genellikle ii¢ sekilde olmaktadir™™®.
1- Tek satis1 iki satisa ¢ikarma

413 Cox Roger, Brittain Paul (2004), a.g.e. s. 100.

414 McGoldrick Peter J.(2002), a.g.e., 5.147.

415 Fernie John, Fernie Suzanne, Moore Cristhoper (2003), a.g.e. 5.184.
416 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.442.

7 Gilbert David, (2003), a.g.e. 5.64.

418 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.441.

114



2- Daha ¢ok miktar ya da daha genis hacim 6nerme

3- Daha pahalisiyla takas etme olarak bilinen daha iyi kaliteyi 6nerme

3.12.2. Tek Satis1 iki Satisa Cikarma

[lave bir satis Onerisi yapildiginda satici, satilan iiriinle alakali baska bir
malzeme teklifinde bulunabilir. Buna 6rnek olarak asagidaki ciimleler verilebilir*™;
“Bu takimla miikemmel uyacak gémlek ve kravat verebilirim”
“Bu elbiseye ¢ok iyi gidecek ¢antalarimiz bulunmaktadir.”

Oneri satisinda, satict sunlarr sormaktan kagmilmalidir: “Baska bir isteginiz var
m1?” ve “Hepsi bu kadar mi1?”. Bu sorulari duyan miisterilerin ¢ogunlugu saticiyla

iletisimini sona erdirecek yeni bir satin alma yapmadan ayrilacaktir. Bunlarin yerine

miisteriye iirlin 6nerip, daha iyisini gostermek bir iiriin daha almasini saglayabilecektir.

3.12.2.1. Daha Cok Miktar Onerme

Ilave satiglar yapabilmek igin satic1 miisteriye daha ¢ok miktar sorabilir*?’:

“Ogzel fiyata bu dzellikte iiriinii her zaman bulamayabilirsiniz.”
“Sadece bir tanesi yeterli olacak m1?”
“Bu her zaman kullanabileceginiz bir iirlin. Birkag tane daha ister misiniz?”

“Bu triinlerin birkag tanesi ¢ok hos ve daha dekoratif olacaktir”

3.12.2.2. Daha Pahalisiyla Takas

Daha pahaliysa takas yapilirken satict daha kaliteli 0riini satmaya
g:ahsmahd1r421. [k &nce miisterinin 6zellikle sordugu iiriin gdsterilmelidir. Profesyonel
bir satict ancak bundan sonra daha yiiksek fiyatta olani gosterir ve bunu yaparken de
neden fiyatinin daha yiiksek oldugunu aciklar. Bu durumda saticilar pahali iiriiniin

ozelliklerini agiklarken diger {iriinii kotiilemediginden emin olmalidirlar*?,

3.12.2.3. Benzeriyle Degistirme

Bir miisteri magazaya girdiginde ve bir {iriinli sordugunda satic1 miisteriyi “o

tirtinii satmiyoruz” diyerek geri ¢evirip bagka magazaya gondermemelidir. Bunun yerine

419 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.442.

420 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.442.

2L \Whalin, George. Retail Success. California:,San Marcos Publ., 2001, s. 226.

422 Hasty, Ron; James Reardon (1997); Retail Management, _nternational Edition, The McGraw-Hill Companies,
Inc.,USA. 5.248.
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ayni tiriiniin bir benzerini alicya gosterebilir*?,

3.12.3. Iade Ve Degisim

Saticilar genelde tersini diisiinse de iade ve degisimler satis se¢enegi sunarlar.
Bir iade ile ilgilenirken profesyonel bir satici eger iiriin Ozelliklerini iyi biliyorsa
miisteriye yardim edecek oneriler sunabilir ve iadeye engel olarak satis1 kurtarabilir*?.
“Gostermeme izin verin. Bu soyle kullaniliyor”
“Ihtiyacimiz olan farkli bir tiir o da elimizde mevcut”

“Iki tost makinesine ihtiyacimizin olmadigini biliyorum. Bu iitiiye ne dersiniz?”

3.13. Perakende Sektoriinde Yer Alan Kariyer Cesitleri

Calismamin 6nceki boliimlerinde de degindigim iizere perakende sektdrii nemi
giin gectikce artan ve baslica isttihdam saglayan sektorlerin basinda gelmektedir.
Ozellikle Ulkemizde perakende sektoriiniin heniiz bilyiime asamasinda olmasi, bu
sektorilin personel ihtiyacinin digerlerine gore daha fazla olmasina neden olmaktadir. Bu
sektorde bulunan isletmelerin neredeyse biitlin pozisyonlar icin personel ihtiyaglarini
karsilamakta zorlandiklar1 goriilmektedir. Personel bulamamalarinin en Onemli
nedenleri, sektorde calisma siirelerinin uzun olmasi, haftada bir giin kullandiklar
haftalik izinlerini hafta sonu kullanma imkanlarinin bulunmamasi, yaptiklari i1 meslek
olarak gormemeleri, igse ihtiyaclar1 oldugu anda is bulabilecekleri ve uzmanlik
gerektirmeyen bir is olarak goérmeleri, perakende sektorii i¢in eleman yetistirecek
okullarin olmamas1 gosterilebilir. Bu durum kurumsallasma g¢alismalarini tam olarak
bitirmemis yerel perakendecilerin isini daha da zorlastirmaktadir. Bu isletmelerin insan
kaynaklar1 yoneticileriyle yaptigim miilakatlarda aylik personel ihtiyacinin toplam
personel sayisinin %10’u civarinda oldugu yani 500 personel ¢aligtiran bir isletmenin
aylik 50 personel bulmak zorunda oldugu ifade edilmektedir.

Perakende sektorii icin eleman yetistiren okullarin olmamasi ve sektoriin yiiksek
sayillarda eleman ihtiyact bulunmasi bu sektdrde, kariyer imkénlarma ulasmay1
kolaylastirmaktadir. Bununla beraber perakende sektoriinii ¢ekici hale getirecek birgok
sebep sayilabilir. Onemli sebeplerden bir tanesi perakende sektdriiniin insanlarin her

giin farkl kisilerle iletisimde bulunabilecekleri ve aktif bir sekilde calisabilecekleri bir

423 McGoldrick Peter J.(2002), a.g.e., 5.158.
424 Marks Ronald, B.(1997) a.g.e. 5.445.
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sektor olmasi diger bir sebep ise perakendeciligin yonetici olma veya kendi iginin sahibi
olma gibi imkanlar diger sektorlere gore daha fazla sunmasidir.

Perakende sektoriindeki isletmelerin bir¢ok farkli alanda faaliyet gosterdikleri ve
farkli isimler altinda smiflandirildiklart belirtilmisti. Perakendeciler hangi alanda
faaliyet gosterirlerse gostersinler islerini iki ayri siiregte ylriittiikleri goriilmektedir.
Siirecin birinci asamas1 yonetim ve tedarik veya iiretim ikinci agamasi ise rilinlerin
nihai tiiketicilere ulastirildig1 satis agsamasidir. Bu siireclerde oldukca farkli is tanimlar
olusturmakta yani bircok is icin farkli pozisyonlar da personel istihdam edilmektedir.
Calismam satis personeli iizerine oldugundan ve uygulama bdliimiinde heniiz
kurumsallasmanmis Hizh Tiiketim Uriinleri Satis1 Yapan Perakendeciler incelendiginden
dolay1 bu kategoride yer alan isletmelerin kullandiklar1 gérevler ele alinacaktir.

Her iki asamada olusturulan pozisyonlar isletmelerin politikalarina gore farklilik

gostermekle beraber genel olarak hepsinde bulunanlar1 asagidakiler olarak belirtebiliriz:

3.13.1. Yonetim Ve Tedarik Siirecinde Olusturulan Gorevler
Genel Mudur

Genel Midiir Yardimecisi
Satin Alma Miidiirii

Satin Alma Uzmani

Satin Alma Elemani
Insan kaynaklar1 Miidiirii
Insan Kaynaklar1 Uzman1
[nsan Kaynaklar1 Eleman1
Bilgi Islem Miidiirii

Bilgi Islem Uzmam

Bilgi Islem Eleman:
Muhasebe Muduru
Muhasebe Elemani
Finans Mudrd

Finans Elemani
Raporlama Uzmani

Raporlama Elmani
Reklam ve Halkla Iliskiler Miidiirii

Reklam ve Halkla iliskiler Elemani
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Lojistik Mudurt

Lojistik Eleman1

3.13.2. Satis Siirecinde Olusturulan Gorevler
Magaza Midiirii

Magaza Sefi

Kasiyer

Manav Ustasi

Manav Elemani

Kasap Ustas1

Kasap Elemani

Sarkiiteri Ustas1

Sarkiiteri Elemani

Unlu Mamuller Reyon Elemant
Kuruyemis Reyon Elemani

Satis Elemant

Orta Reyon Elemani

Kozmetik Reyon Elemani
Ayakkab1 Reyon Elemani
Tekstil Reyon Elemani

Ev Tekstili Reyon Eleman
Ziicaciye Reyon Eleman:
Elektrikli Ev Aletleri / Elektronik Reyon Elemani
Kirtasiye / Hirdavat Reyon Elemant
Danisma Elemani

Depo Elemani

Gozetim veya Giivenlik Elemani

Temizlik Eleman

3.14. Supermarketlerde Kisisel Satis Gorevi Yapan Kariyer Cesitleri

Calismanin uygulama boliimii stipermarketler de yapildig icin siipermarketlerde
gOrev yapan ve satis personeli olarak adlandirilabilecek kariyerlerin is tanimlari

kisaca asagida verilmistir:
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3.14.1. Magaza Sefi

Magaza miidiiriiniin yardimcisidir. Magazanin genel alani, teshir ve dizayn,
depolama, iiriinlerin teslimati, miisteri beklenti, sikayet ve Onerilerinin karsilanmasi,

personelin idaresi ve magaza giivenliginin siirdiiriilmesinden sorumludur.

3.14.2. Kasiyer

Miisterilerin satin aldiklar1 {irtinlerin ticretlerinin tahsilatinin yapilmasi, iade ve
degisim islemlerinin yapilmasi ve ddemeyle ilgili resmi evraklarin diizenlenmesinden
sorumludur. Ayn1 zamanda kasa Onlerine konulan raflardaki tirlinlerin, kasa listelerine
konulan sigara raflarin satis ve kontroliinden sorumludur. Son zamanlarda kasiyerlere,
kasa da 6deme yapan miisterilere yonetim tarafindan belirlenen iiriinleri tavsiye ederek

anlik satiglarin1 gergeklestirmek gibi satis personeli gorevleri de verilmeye baslanmistir.

3.14.3. Manav

Manav reyonunun diizeni, iirlinlerin ilk giren ilk ¢ikar esasmna gore satiginin
gerceklestirilmesi, temizligi ve iriin siparislerinin hazirlanmasindan sorumludur. Bu
reyon da gorev yapan elemanlar miisteriyle birebir iletisimde olduklarindan ve sattiklari
uriinlerde genellikle marka olmamasindan dolayr Onemli bir satis elemant

pozisyonundadirlar.

3.14.4. Kasap

Kirmiz1 et ve beyaz et satis reyonlarinda bulunan {iriinlerin satisa hazir hale
getirilmesi diizeni, temizligi, siparislerin bildirilmesi ve Uriinlerin tarihleri gegmeden
satilmas1 veya bagka bir magazaya sevk edilmesinden sorumludur. Bu reyonda 6zellikle
kirmizi et bolimiinde satilan tirtinlerde marka olmamasi ve irlinlerin miisterinin
giivenmesiyle satilabilmesinden dolay1r Kasap reyonunda goérev yapan personelin en

Oonemli satis personellerinden bir tanesi oldugu sdylenebilir.

3.14.5. Sarkiiteri

Bu reyonun kelime anlaminin kokeni Fransizcadir. Tirk Dil Kurumu
Sozliigiinde ; “ Peynir, zeytin, salam, sucuk vb. yiyecek maddelerinin satildig1 diikkan
veya blyiik alisveris merkezinin bir bolimii” olarak tanimlanmaktadir. Bu tanim
perakende sektoriindeki tanimi tam olarak karsilamaktadir. Sarkiiteri reyonu da manav

ve kasap reyonunda oldugu gibi reyon elemaninin miisteriyle birebir iletisimde oldugu
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bir reyondur ve bu reyonun basarisi tamamen personelin iyi bir satig elemani olup
olmamastyla dogrudan ilgilidir. Bununla birlikte sarkiiteri reyonunun karlilik oraninin
digerlerine gore oldukga yiiksek olmasi bu reyonun 6nemini isletme acisindan daha da
artirmaktadir. Bu reyonda gorev yapan personel, {irlinlerin satisa hazir hale
getirilmesinden, temizliginden, siparislerin hazirlanmasindan ve {irlinlerin tarihleri

geemeden satilmasindan veya iade edilmesinden sorumludur.

3.14.6. Satis Elemani

Orta reyon elemani olarak da adlandirilan bu pozisyondaki elemanlar 6zel bir
reyonda gorevlendirilmeyen, magazanin genel alaninda miisteriye sunulan {iriinlerin
tamamindan sorumlu olan personellerdir. Magaza genel alaninda bulunan raf ve teshir
boliimlerinde satilan iirlinlerin diizeninden, eksilen iiriinlerin tamamlanmasindan fiyat
etiketlerinin ve gorsel malzemelerin dogru sekilde sunulmasindan sorumludur. Magaza
icerisinde genis bir alanda gorev yaptiklarindan dolayr miisteriyle iliskileri oldukga
fazladir ve miisteriye sadece kendi sorumlu olduklart reyon hakkinda degil tiim magaza
hakkinda bilgi vermek durumundadirlar. Bu nedenlerden dolay1 isletmeler acisindan

oldukca 6nemli satig personelleri olarak goriilmektedir.

3.14.7. Unlu Mamuller Reyon Elemani

Son donemlerde bu reyonda satilan ekmek, tatli, pasta, borek gibi cesitleri
isletmeler kendi imalathanelerinde iiretmektedirler bundan dolay: reyonun karlilik orani
oldukca yliksektir. Reyonda satilan iriinlerin insanlar icin elzem tiikketim maddesi
olmamasindan dolay1 miisterinin dikkatinin reyona cekilip satin almaya yonlendirilmesi
gerekmektedir. Bu nedenle reyonda gorev yapan personelin iyi bir satig¢1 olmasi igletme

agisindan dnem arz etmektedir.

3.14.8. Kuruyemis Reyon Elemam

Kuruyemis reyonunda satilan iriinler de unlu mamuller reyonundakiler gibi
tilketici acisindan olmazsa olmaz iriinler degildir. Hatta bu reyon da satilan {iriinlerin
liiks tiiketim maddeleri oldugu sdylenebilir. Bu reyonun karlilik oram1 da oldukga
yiikksek oldugundan dolay1 isletme acisindan vazgegilmez bir hal almistir. Reyonun

basarisi {irtinlerin teshir ve dizaynina, tazeligine ve miisteriye satis elemani tarafindan
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tavsiye edilmesine baglidir. Dolayisiyla isletmenin bu reyonda bekledigi verimi almasi

reyonda ¢alisan satis personelinin basarisina dogrudan baglidir.

3.14.9. Kozmetik Reyon Elemam

Kozmetik reyonun da 6zel bilgi ve tecriibbeye sahip elemanlar g¢alismalidir. Ciinkii
reyon da satilan trilinlerin oldukg¢a farkli ozelliklere sahiptir ve iiriinii satin alacak
tikketici de bilinglidir. Kozmetik {riinleri isletmeye yiiksek kar marj1 saglayan ve
miisteri cesitliligini artiracak bir diger {iriin grubudur, bu yilizden isletmeler acisindan
ayr1 bir dneme sahiptir. Reyon elemanlarinin kozmetik tiriinleri hakkinda detayl1 bilgiye

sahip olmalarinin yani sira iyi bir satis eleman1 olmalar1 da gerekmektedir.

3.14.10. Depo Elemani
Depo da gorev yapan personel dogrudan satisla ilgili degildir. Ancak yaptiklari

gorevin niteliginden dolay1 giin boyunca bir¢ok farkli firma elemaniyla iletisim halinde
olmaktadirlar. Magazaya gelen iirlinlerin teslim alinmasi, iadelerin yapilmasi gibi
giinliik isleri esnasinda iletisimde oldugu tedarikei firma elemanlarina magazada ki taze,
farkli ya da indirimde olan {irlinleri tavsiye ederek bir satig personeli gibi
davranabilmektedir. Bu durumun bilincinde olan isletmeler depo elemanlarinin satig

yapmaya yatkin olmalarini tercih etmektedirler.
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IV. BOLUM

Kisilik Tiplerinin Satis Performans1 Uzerindeki Etkisi
Ve Supermarket Zincirlerinde Bir Uygulama
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4.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsami
Bu ¢alisma iki temel amaca dayanmaktadir. Birinci amag, “ kisisel satig alaninda
calisan personelin satis performanslari tizerinde etkili oldugu diisiiniilen kisilik tiplerinin

gercekte ne diizeyde etkin oldugunun” ortaya konmasidir.

Aragtirmanin  ikinci temel amaci, “perakende sektoriiniin en Onemli
isletmelerinden olan siipermarketlerde yasanan yiiksek, satis elemani devir hizinin
azaltilmasi i¢in, satig alaninda istihdam edilmesi diisiiniilen kisilerin en uygun sekilde
secilmesinde ve dogru pozisyonda gorevlendirilmelerinde etkin ve belirleyici olacak

kisilik tipi degiskenlerinin” tespit edilmesidir.

4.2.Arastirmanin Onemi

Isletmelerde pazarlama performansimi dogrudan etkileyen ve pazarlamanin en
Oonemli alt elemanlarindan biri olan satis konusu, rakiplerin ¢ogalmasiyla rekabet
kosullarinin agirlasmasit ve yasanan ekonomik krizlerle giin gectikge Onemini
artirmaktadir. Isletmelerin tutundurma amacli ¢alismalarinda da ¢ogu zaman istenen
sonuclar elde edilememektedir. Pazarlamanin tutundurma karmasi elemanlarindan olan
Kisisel satig genellikle tizerinde az ¢alisilan konuklardan biridir. Bunun en 6nemli sebebi
ise insan unsurunun diger karma elemanlarina gore kontroliiniin ve planlanmasinin ¢ok
daha zor olusudur. Pazarlama yoneticileri tercih edecekleri personel konusunda ¢ogu
zaman bilimsel olmayan yontemlerle hareket etmekte ve sadece gegmis tecriibelerinden

yararlanmaktadir.

Giliniimiizde 6nemi gittikge artan perakende sektorii, iilke ekonomisine, yapmis
oldugu yiiksek cirolar ve yarattig1 istihdam ile oldukc¢a fazla katki saglayan gdzde
sektorlerin basinda gelmektedir. Perakende sektorii diinyanin gelismis tllkelerinde son
50 yilin en 6nemli sektorii olmasina ragmen iilkemizde ki gegmisi ¢ok yenidir, yaklagik
15 yildir bu sektor gelisim gostermistir. Perakende sektoriiniin lilkemizde bu kadar yeni
olmast sektoriin hizli bir sekilde biiylimesine neden olmus, yerli ve yabanci
yatirimcilarin ilgisini ¢ekmis ve sektor hizli bir sekilde biiylimiistiir. Bu hizli biiyiime
beraberinde rekabeti en iist seviyeye tasiyarak sektor temsilcisi isletmeleri yaptiklar iste
rakiplerinden farkli hale gelmek i¢in ¢alismaya zorlamistir. Bunun en 6nemli nedeni
giiniimiiz teknolojik olanaklar1 sayesinde tiiketicinin oldukca bilingli hale gelmesi, satin

alacagi irtin hakkinda fazlasiyla bilgi sahibi olmasi, artan satin alma giicii ve ylksek
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hizmet kalitesi beklentisinde olmasidir. Perakende sektoriinlin en 6nemli 6zelligi olan
iiretici pozisyonunda olmayip iireticilerden aldig: iiriinleri nihai tiiketicilere satan olmasi
nedeniyle bu sektorde faaliyet gosteren isletmelerin rakiplerinden farkli hale gelmeleri
ancak verdikleri hizmetin farklilagsmasiyla miimkiin olmaktadir. Hizmetin farkli hale
getirilebilmesinin en 6nemli etkeni, perakende sektdriinde nihai tuketici ile birebir
iliskide olan satis personellerinin basarili olmasidir. Ciinkii perakende sektord,
piyasanin en yogun aligveris iligkilerinin yasandigi ve miisterilerle ¢alisanlarin en fazla

iletisime gegtigi bir sektordiir.

Perakendeci isletmelerin giin gegtikce agirlasan rekabet kosullar1 ve maliyetler
altinda, karliliklarii yiikseltebilmelerinin en kolay yolu satiglarini artirabilmelerinden
geemektedir. Yukarida bahsedilen nedenlerden dolay1 perakendeci isletmelerin rekabet
kanalinda ¢ok fazla segenekleri bulunmamaktadir. Rekabeti yiiriittiikleri en O6nemli
kanal hizmet Kalitesinin yiksek olmasidir. Hizmet kalitesinin yiiksek olabilmesi de
perakendecilerin magazalarinda calistirdiklar1 satis personelinin basarisiyla dogru

orantilidir.

Perakende sektoriinde faaliyet gosteren en Onemli isletmelerden olan
siipermarketlerde yukarida bahsedilen rekabet sartlarin1 ayni sekilde yasamaktadirlar.
Hatta siipermarketlerde yasanan rekabetin dier perakendecilerden c¢ok daha fazla
oldugu soylenebilir. Siipermarketler tiiketicilere giinlik hizli tiiketim iiriinleri
sattiklarindan dolayr miisterilerle daha fazla iletisim icinde olmaktadirlar. Buda
siipermarketlerde calisan satis elemanlarinin 6nemini daha da artirmaktadir. Ayrica
ulkemizde faaliyet gOsteren slpermarketlerin  blylk bir  bolumi  heniz
kurumsallagsmasini tamamlayamamis yerel isletmelerden olusmaktadir ve bu isletmeler
sistemlerini tam olarak kuramadiklarindan dolay1 bir¢ok alanda sikint1 yagamaktadirlar.

Personel devir hizinin ¢ok yliksek olmasi bu sikintilarin basinda gelmektedir.

Bu aragtirmadan elde edilen sonuglar, satis personeli bulmakta zorlanan ve
bulduklar1 personeli uzun siireli olarak ¢alistiramayan siipermarketlerin dogru personeli
se¢meleri ve sectikleri personeli dogru pozisyonda gorevlendirmeleri konusunda onlara
yol gosterici olabilecek bir degisken olarak goriilen kisilik tiplerini kullanmalarina

olanak saglayacaktir.
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Ozetle, personel seciminde etkili olabilecek en énemli faktorlerden biri olan
kisilik 6zelliklerinin tespit edilmesi ve satis performansiyla karsilastirilmasi son derece
onemlidir. Bu ¢alisma ile hangi kisilik 6zelliklerine sahip kisilerin supermarketlerdeki
hangi gorevlerde c¢alismaya yatkin oldugu tespit edilebilecek ve yoneticilere

kararlarinda yardimci olacak bilgiler saglanabilecektir.

4.3. Arastirmanin Yéntemi ve Kullanilan Olcekler

Stipermarket zincirleri iizerinde gerceklestirilen bu calismada veriler, yiiz ylize
anket yontemi kullanilarak toplanmistir. Calismada iki farkli anket kullanilmastir.

Kullanilan anketlerden ilki siipermarketlerde satis elemani olarak calisan
personele, ikincisi ise personelin performansini hakkinda bilgi almak amaciyla magaza
yOneticilerine uygulanmastir.

Satis elemanlarma uygulanan anket, bes faktor kisilik testi modelinde kisilik
tiplerini belirlemeye yonelik sorulardan olusmaktadir. Gegerliligi ve giivenilirligi daha
onceden kanitlanan bes faktor kisilik boyutlarii 6lgmeye yonelik 50 soru yer
almaktadir. Bes faktor kisilik boyutlar1 anketinin olusturulmasinda Goldberg tarafindan
gelistirilen ve Girgin tarafindan 2007 yilinda yapilan c¢aligmadan yararlanilmistir.
Olgegin giivenirligini test etmek amaciyla 50 sorunun Cronbach Alfa katsayisina
bakilmis ve Cronbach Alfa katsayist 0,70 ¢ikmistir. Bu sonug 6l¢egin oldukea gilivenilir
oldugunu gostermektedir.

Giivenirlik analizi, 6lgmede kullanilan araclarin giivenilirligini degerlendirmek
amaciyla gelistirilmis bir yontemdir. Hakkinda arastirma yapilan konuya ait 6rnek
kiitledeki bir bireyin arastirilan bir olaya kars1 bilgi, tutum ve davraniglar Olcekte yer
alan k sayida soruya verdigi cevaplarin degerleri (skor, puan) toplanarak bulunuyorsa,
bu Olcekte yer alan sorularin birbirleri ile yakinliklarinin derecesini ortaya koymak i¢in
giivenirlik analizi yapilir. Cronbach Alfa Katsayisi, Olcekte yer alan k sorunun
varyanslar1 toplaminin genel varyansa oranlanmasi ile bulunan ve 0 ile 1 arasinda
degerler alan Cronbach Alfa katsayisi, bir agirlikli standart degisim ortalamasidir.
Cronbach Alfa Katsayisi, 6l¢ekte yer alan k sorunun homojen bir yapiyr agiklamak
tizere bir biitlin olusturup olusturmadiklarini arastirir. Cronbach Alfa Katsayisi, bireysel

puanlarin k soru igeren bir 6lgekte sorulara verilen cevaplanan toplanmasi ile bulundugu
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durumlarda sorularin birbirleri ile benzerligini, yakinligini, ortaya koyan bir

katsayidir*?®,

Cronbach Alfa Katsayisinin bulunabilecegi araliklar ve buna bagli olarak da

Olcegin giivenirlik durumu asagida verilmistir:

e 0,00 < a <0,40 ise ol¢ek giivenilir degildir,

e 0,40 < a < 0,60 ise olgek diigiik glivenilirliktedir,

e 0,60< a < 0,80 ise dlgek oldukea giivenilirdir,

e 0,80< a < L00 ise olcek yiiksel derecede giivenilir bir dlcektir.

Bu anket besli likert tipi Olgektir ve katilimcilardan sorulara “Hig

katilmiyorum”, “Katilmiyorum”, “Kararsizim”, “Katiliyorum” ve “Tamamen

katiliyorum”™ seklinde cevap vermeleri istenmistir. Ankette her bir kisilik boyutunu

belirlemeye yonelik 10’ar tane soru bulunmaktadir. Bu sorular ve ait oldugu kisilik

boyutu asagidaki tabloda verilmistir:

Calisanlarin kisilik tipini belirlemeye yonelik uygulanan anket

Anket Sorulari

Bes faktor Kisilik Boyutu

1.Yasama sevinciyle dolu birisiyim.

3.Kolaylikla strese girerim

12.Cabuk endiseye kapilirim.

19.Nadiren keyifsizimdir.

22.Cok ¢abuk rahatsiz olurum.

27.Cabuk sinirlenirim.

32. Degisken bir ruh haline sahibim.

41. Kolay tedirgin olurum.

46. Moralim dengelidir, dalgalanmaz.

49. Cogu zaman keyifsizimdir.

DUYGUSAL

2. Her zaman 6nceden hazirliklryimdir.

7. Esyalarimi daginik birakirim.

&. Genelde rahat bir insanim.

11. Detaylara dikkat ederim.

21. Ev islerini aninda yapmak isterim.

26. Genellikle esyalar1 yerli yerine koymay1 unuturum.

36. Gorevlerimden kaytarabilirim.

SORUMLU

425

KitapYaymecilik, Ankara, s.52.
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40.Islerimi bir program gercevesinde yiiriitiiriim.

44 Islerimi titizlikle yaparim.

47. Islerimi karisik bir sekilde yaparim.

9.Soyut fikirleri anlamakta zorlanirim.

13.Canli bir hayal giiciine sahibim.

4. Zengin bir kelime haznem vardir.

17. Soyut fikirler ilgimi cekmez.

33.Cabuk anlarim.

28.Genis bir hayal giiciine sahip degilim.

23.Seckin fikirlerim oldugunu diisiiniiyorum.

37. Konusurken zor kelimeler kullanmay1 severim.

45. Kendime ait bircok fikrim var.

31.Emir vermeyi severim.

GELISIME ACIK

5. Cok fazla konugmam.

14.Genelde arka planda kalmayi tercih ederim.

18.Sohbeti baglatan ben olurum.

24. Soyleyeceklerimi genelde az kelimeyle ifade ederim.

29. Toplant1 gibi ortamlarda ¢ok farkli insanlarla konusurum.

34. Dikkat ¢ekmekten hoslanmam.

38. Tlgi odag1 olmay1 Snemsemem.

42. Yabanci insanlarin yaninda sessizimdir.

50.Eglenmeyi seven bir insanim.

6. Insanlarla ilgilenmeyi severim.

DISADONUK

10.Etrafimdaki insanlarin rahat hissetmelerini saglamaya ¢aligirim.

15. Diger insanlarin duygularini anlarim.

20. Bagka insanlarin sorunlartyla ilgilenmem.

25. Yumusak kalpliyim.

30. Baska insanlarla ilgili degilim.

35. Bagka insanlar i¢in zaman ayirabilirim.

39. Diger insanlarin duygularini hissetmeye caligirim.

43. Insanlarim rahat hissetmesini saglamak isterim

48. Insanlar1 hor goriiriim.

50. Baskalarinin diizenlerini kolayca bozabilirim.

UuYuMLU
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Magaza yoneticilerine personeli degerlendirmek iizere uygulanan anket ornegi
asagida verilmistir:

Asagida isimleri yazihi olan personelinizin, su anda gorev yaptig1 pozisyondaki
basarisimi asagidaki Kkriterlerden uygun olanina (X) koyarak degerlendiriniz.

PERSONEL | PERSON
. IN ELIN =
oo NADE  caLismiGr | BasARL | g
' POZISYON| | DUZEYi | 5 2 s
- |2 |2 | |
O | ¥ Z M O

Calismada elde edilen ham veriler, 6zellikleri acisindan incelemeye alinan hedef
kitlenin yapisin1 ortaya ¢ikarmak igin, islenerck bilgisayar destekli bir istatistik
programi1 olan SPSS 15°de analiz edilerek bilgi haline doniistiiriilmiistiir. Bu bilgilerin
icinde bazi frekans degerleri, ortalama degerler ve standart sapma degerleri gibi
degerlere yer verilmistir.

Satis elemaninin kisisel bilgilerine ve elde edilen kisilik tipine gore farkliliklarin
satis performansindaki etkileri Varyans Analizi (ANOVA) yontemiyle belirlenecektir.
Ikiden fazla grubun bir anda karsilastirilmalarini saglamak igin gelistirilen testler

arasinda en ¢ok bilineni ve en yaygin olarak kullanilan1 "tek yonlii varyans analizi"dir.

Arastirma modelinde bulunan hipotezlerin ¢oklu karsilastirma yontemiyle analiz
edilmesinde Scheffe testi kullanilmistir. Scheffe testinin kullanimindaki neden ise, bu
testin sadece ikili karsilagtirmalarda degil, tim muhtemel dogrusal grup ortalamasi

karsilastirmalari i¢in de kullaniliyor olmasindan dolayldlr426

Arastirma modelinde 11 tane hipotez bulunmaktadir. Bu hipotezler yapilan
analizler sonucunda kabul veya reddedilerek arastirma modelinin sonucu ortaya

konacaktir.

Aragtirma Ankara ve Kirikkale illerinde yer alan c¢ok subeli yerel
siipermarketlerde gerceklestirilmistir. Magazalarda c¢alisan 1.000 personele kisilik

tiplerini belirlemeye yonelik anket uygulanmis bu anketlerden 934 tanesi gegerli kabul

426 Atan Murat, Atan Sibel, Arslantiirk Yalgin(2012), a.g.e. s.35.
128



edilmistir.  Personellerini  degerlendirmelerine  yonelik

110 magaza midiiriine

degerlendirme formu cevaplandirilmis ve verilerin tamami kullanilmistir.

Sekil 4.1. Arastirma Modeli

v DISA
DONUK

v UYUMLU

v SORUMLU

v DUYGUSAL
DENGELI

v GELISIME
ACIK

1
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4.4. Arastirma Hipotezleri

H:: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi basar1 diizeyi agisindan digerlerinden farklilik
gOstermektedir.

H2: Calisanlarin yapmis olduklar1 gérevlerden en az bir tanesi basar1 diizeyleri agisindan
farklilik gostermektedir.

Hs: Calisanlarin cinsiyeti ile basari diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Ha: Calisanlarin yaslari ile basari diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Hs: Calisanlarin medeni durumlari ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir.
He: Is yerinde calisma yil1 ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardar.

H7: Mesleki tecriibe ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Hs: Egitim durumu ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir.

Ho: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi ¢alisanlarin gorevleri bakimindan digerlerinden
farklilik gostermektedir.

Hao: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi isyerinde ¢aligma siiresi bakimindan
digerlerinden farklilik gostermektedir.

Hii: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi mesleki tecriibe bakimindan digerlerinden
farklilik gostermektedir.

4.5. Temel Degerlendirmeler

Tablo 4.1. Calisanlarin Gorevlerine Gore Dagilimi

GOREV Frekans Oran
Sef 113 12,1
Kasiyer 236 25,3
Manav 89 9,5
Kasap 98 10,5
Sarkiiteri 77 8,2
Satis Elemani 195 20,9
Unlu Mamuller Reyon Eleman1 | 26 2,8
Kozmetik Reyon Elemant 27 2,9
Kuruyemis Reyon Elemani 25 2,7
Depo Elemani 48 51
Toplam 934 100,0
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Arastirma sonuglarina gore anketimizi cevaplayan siipermarket calisanlarinin
%25,3’tinii en yiiksek oranla kasiyerler, %20,9’unu satis elemanlari, %12,1’ini sefler,
%10,5’ini kasaplar olusturmakta, diger is pozisyonlarinin orani ise birbirlerine oldukca

yakin olarak yer almaktadir.

Tablo 4.2. Cahsanlarin Cinsiyetine Gore Dagilim

CINSIYET Frekans Oran
Kadin 361 38,7
Erkek 573 61,3
Toplam 934 100,0

Arastirmaya katilip anketimizi cevaplayan siipermarket ¢alisanlarinin %61,3 {inii

erkekler, %38,7’sini ise kadinlar olusturmaktadir.

Tablo 4.3. Cahisanlarin Yaslarina Gore Dagilimi

YASI Frekans Oran
18-24 yas arasi 362 38,8
25-31 yas arasi 332 35,5
32-38 yas arasi 146 15,6
39-45 yas arasi 62 6,6
45+ yag 26 2,8
Toplam 928 99,4

Anketimizi cevaplandiran siipermarket calisanlarinin %38,8’i 18-24 yas arasinda
yer alirken %35,5’1 25-31 yaslar arasindaki insanlardan olusmaktadir. Bu durum
ulkemizdeki perakende sektoriinin genel 6zelliklerinden bir tanesi olan sektérde

calisanlarin yaglarinin 18-35 arasinda olmasini desteklemektedir.

Tablo 4.4. Calisanlarin Medeni durumlarina Gore Dagilim

MEDENI Oran
DURUMU Frekans

Evli 401 429
Bekar 533 57,1
Toplam 934 100,0

Arastirma sonuglarina gore anketimizi cevaplandiranlarin  %57,1°1  bekar,

%42,9’u ise evli kisilerden olusmaktadir.
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Tablo 4.5. Cahsanlarin is Yerinde Calisma Yilina Gore Dagihm

ISYERINDE CALISMA

YILI Frekans Oran
1 ve alt1 297 31,8
2-4 y1l arasi 399 42,7
5-7 yil arasi 128 13,7
8-10 y1l arasi 61 6,5
10+ y1l arasi 49 5,2
Toplam 934 100,0

Arastirma sonuglarina gore c¢alisanlarin %42,7’si su anki is yerlerinde 2 ila 4
yildir, %31,8’1 ise 1 veya daha az siiredir calismaktadir. Bu oranlar iilkemizdeki

perakende sektdriinde yasanan ¢ok yliksek personel devir hizin1 desteklemektedir.

Tablo 4.6. Calisanlarin Mesleki Tecriibe Yilina Gore Dagilim

MESLEKI TECRUBE

YILI Frekans Oran
1 ve alt1 162 17,3
2-4 yil arasi 324 34,7
5-7 yil arasi 198 21,2
8-10 yil aras1 111 11,9
10+ yil 139 14,9
Toplam 934 100,0

Arastirma sonuglarina gore siipermarket calisanlarinin 34,7’sinin mesleklerinde
2 ila 4 y1l arasinda %21,2’sinin ise 5 ila 7 yil arasinda bir tecriibeye sahip olduklarini
gostermektedir. Yine bu oranlar iilkemizde perakende sektoriinde ki 1§ pozisyonlarinin

insanlar tarafindan meslek olarak algilanmadig: goriisiinii desteklemektedir.

Tablo 4.7. Calisanlarin Egitimine Gore Dagilimi

EGITIM DURUMU Frekans Oran
[kogretim 159 17,0
Lise 631 67,6
Lisans 121 13,0
Lisans Usti 23 2,5
Toplam 934 100,0
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Stipermarket ¢alisanlarindan arastirmaya katilip anketi cevaplandiranlarin
%67,6’sm1in lise mezunu, %17’sinin Ilkégretim, %13’lniin ise Universite mezunu

oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.8. Calisanlarin Basar1 Diizeyine Gore Dagilim

PERSONEL BASARI

DUZEYI Frekans Oran
Kot 217 23,2
Ne iyi ne kot 297 31,8
Iyi 336 36,0
Toplam 850 91,0

Arastirma sonuglarina gore ¢alisanlarin performanslarinin yoneticileri tarafindan
degerlendirilmesinde calisanlarin %36’s1 1yi, %31,8’1 ise ne iyl ne kotii performans

gosteriyor olarak belirtilmistir.

4.6. Kisilik Tiplerinin Basar1 Diizeyleri Acisindan Farklihik Gosterip
Gostermedigine Iliskin Test Sonuclar

Tablo 4.9. Kisilik Tiplerinin Basar1 Diizeyi Ortalama ve Standart Sapmalari

PERSONEL N Ortalama Standart Sapma
BASARI DUZEYI

Duygusal 170 2,14 792

Sorumlu 128 2,23 ,786

Uyumlu 134 2,15 ,790

Disadoniik 291 2,11 , 782

Gelisime Acik 127 2,11 847

Total 850 2,14 ,795

Arastirma sonuclarinda, ¢alisanlarin kisilik tiplerine gore basari diizeylerine
bakildiginda, sorumlu kisilik tipine sahip olanlarin basari ortalamasi 2,23 ile en yliksek,
2,11 ile disa doniik ve gelisime agik Kkisilik tiplerine sahip ¢alisanlarin ise en diisiik

diizeyde oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.10. Kisilik Tiplerinin Basar1 Diizeyi A¢isindan Farkhiliklarin Varyans

Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

PERSONEL

BASARIDUZEYI | Df F Sig.

Gruplar Arasi 4 510 728
845

Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Burada basar1 diizeyi agisindan kisilikler arasinda farklilik olup olmadigina

bakilmistir. Bunun i¢inde varyans analizi (ANOVA) uygulanmistir. Sonuglara

baktigimizda anlamlilik diizeyi agisindan p=0,728 >0,05 oldugundan kisilik tipleri

arasinda bagar1 diizeyi bakimindan herhangi bir farklilik yoktur. Bu nedenle, “Ha:

Kisilik tiplerinden en az bir tanesi basar1 diizeyi acisindan digerlerinden farklilik

gostermektedir.” Hipotezi reddedilmistir.

Tablo 4.11. Kisilik Tiplerinin Basar1 A¢isindan Coklu Karsilagtirma Sonuclar:

() Kisilik Tipi 1 | (J) Kisilik | Ortalama Sig.
Tipi 1 Farki
(1-J)
Duygusal Sorumlu -,091 ,916
Uyumlu -,014 1,000
Disadoniik ,022 ,999
Gelisime Acik | ,025 ,999
Sorumlu Duygusal ,091 ,916
Uyumlu 077 ,961
Disadoniik 113 773
Gelisime Ac¢ik | ,116 ,851
Uyumlu Duygusal ,014 1,000
Sorumlu -,077 0961
Disadoniik ,036 ,996
Gelisime Acik | ,039 ,997
Disadoniik Duygusal -,022 ,999
Sorumlu -,113 773
Uyumlu -,036 ,996
Gelisime Ag¢ik |,003 1,000
Gelisime Acik Duygusal - 025 ,999
Sorumlu -,116 ,851
Uyumlu -,039 ,997
Disadoniik -0,03 1,000

Anlamlilik diizeyi: 0,05
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Burada Scheffe testi kullanilarak ¢oklu karsilastirma yapilmistir. Yukaridaki
varyans analizi (ANOVA) sonucunda da anlamli bir farkliligin olmadigi goriilmiistiir.
Burada da goriildiigii gibi anlamlilik diizeylerinin (sig. Degerleri) hepsi 0,05 den biiyiik

oldugundan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gériinmemektedir.

Tablo 4.12. Basar1 Diizeylerinin Gorevleri Acisindan Farkhihiklarin Varyans
Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

GOREVINIZ Df F Sig.
Gruplar Arast 2

847 ,099 ,905
Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Arastirma sonuclarina gore c¢alisanlarin yapmis olduklar1 gorev ile basari
dizeyleri arasinda herhangi bir farklilik yoktur. Yani yoneticileri tarafindan
performanslar1 degerlendirilen c¢alisanlarin yapmis olduklar1 gorevlerdeki basari
diizeyleri istatiksel olarak anlamli farklilik gostermemektedir. Uygulanan varyans
analizi (ANOVA) sonuglarina baktigimizda anlamlilik diizeyi agisindan p=0,905 >0,05
oldugundan calisanlarin yapmis olduklar1 gorev ile basar1 diizeyleri arasinda herhangi
bir farklilik yoktur. Bu nedenle, “ Hz: Calisanlarin yapmis olduklar1 gorevlerden en az

bir tanesi basar1 diizeyleri agisindan farklilik gdstermektedir.” Hipotezi reddedilmistir.

Tablo 4.13. Basar1 Diizeylerinin Gorevler Ac¢isindan Coklu Karsilastirma
Sonuclan

(I) Personel Basar1 Diizeyi  (J) Personel | Ortalama Sig.
Basar1 Diizeyi | Fark (I-J)

Kot Ne iyi ne koti | -,001 1,000
Iyi -,078 ,937

Ne iyi ne kot Kot -,001 1,000
Iyi -,077 ,927
Iyi Koti -,078 ,937
Ne iyi ne kot -,077 927

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Gorevlerin basar1 agisindan aralarinda herhangi bir farklilik  gdsterip
gostermedigine c¢oklu karsilagtirma yontemiyle bakilmigtir. Basar1 diizeylerinin

hepsinde anlamlilik diizeyi p >0,05 olarak ¢ikmistir. Yani ¢alisilan gorevlerin basari
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diizeyleri acisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermedigi bu scheffe test

sonucuna gore de dogrulanmustir.

4.7. Basar1 Durumu ile Cesitli Demografik Verilerin Karsilastiriimasi

Tablo 4.14. Basari Diizeyinin Cinsiyete Gore Ortalama ve Standart Sapmalari

CINSIYET N ORTALAMA STANDART
SAPMA
Kot 217 1,63 484
Ne iyi ne kot | 297 1,55 ,498
Tyi 336 1,62 487
Toplam 850 1,60 491

Burada yoneticiler, ¢alisanlar1 basar1 diizeyine gore degerlendirmistir. Yapilan
degerlendirmeye cinsiyet agisindan gosterdigi dagilima bakildiginda kotii olarak
degerlendirdikleri ¢aliganlarin ortalamadi 1,62 ile en yiiksek seviyede ¢ikmistir. Basari
diizeylerini ne iyi ne kotl olarak degerlendirdikleri personelin ortalamasi 1,55 olarak en

diisiik seviyede ¢ikmuistir.

Tablo 4.15. Basari Diizeylerinin Cinsiyet A¢isindan Farkhhiklarin Varyans Analizi
Test Sonucu

Anova Tablosu

CINSIYET Df F Sig.
Gruplar Arast | 2 2,028 ,132

847

Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Arastirma sonuglarina gore c¢alisanlarin kadin veya erkek olmalar1 ile basari
diizeyleri arasinda herhangi bir farklilik yoktur. Yani yoneticileri tarafindan
performanslar1 degerlendirilen c¢alisanlarin cinsiyetleri basar1 diizeyleri acisindan
istatistiksel olarak anlamli farklilik gostermemektedir. Uygulanan varyans analizi
(ANOVA) sonuglarina baktigimizda anlamhilik diizeyi ag¢isindan p=0,132>0,05
oldugundan c¢alisanlarin cinsiyetleri ile basar1 diizeyleri arasinda herhangi bir farklilik
yoktur. Bu nedenle, “ Hs: Calisanlarin cinsiyeti ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik

vardir.” Hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 4.16. Basari Diizeylerinin Cinsiyet Ac¢isindan Coklu Karsilastirma Sonuglari

(I) PERSONEL BASARI  (J) PERSONEL | ORTALAMA | Sig.

BASARI FARK (1-J)
DUZEYI DUZEYi

Cinsiyet  Kotu Ne iyi ne kota | ,079 ,196

Iyi 015 938

Ne iyi ne kotii Kot -,079 ,196

Iyi -,064 263

Iyi Koti -,015 938

Ne iyi ne kotii | :064 ,263

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Basar1 diizeylerinin cinsiyet agisindan aralarinda herhangi bir farklilik gdsterip
gostermedigine c¢oklu karsilagtirma yontemiyle bakilmistir. Basari diizeylerinin
hepsinde anlamlilik diizeyi p >0,05 olarak ¢ikmistir. Yani ¢alisanlarin erkek veya kadin
olmalarinin bagar1 diizeyleri agisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

gostermedigi bu scheffe test sonucuna gore de dogrulanmustir.

Tablo 4.17. Cinsiyet Agisindan Cahisanlarin Basari Diizeyi Yiizdeleri

Cinsiyetiniz Personel Basar1 Diizeyi
Ne iyi ne

Kotii kot Tyi Toplam

Kadin 80 133 129 342
Oran % 23,4% | 38,9% 37,7% 100,0%

Erkek 137 164 207 507
Oran % 27,0% | 32,3% 40,7% 100,0%

217 297 335 849

Toplam

Oran % 255% | 34,9% 39,5% 100,0%

Arastirma sonuglarina gore calisanlarin cinsiyetleri basar1 diizeleri agisindan
anlamli bir farklilik gostermemektedir. Ancak yukaridaki tabloda gorildigu gibi
oransal olarak erkek calisanlarin basar1 diizeylerinin iyi olarak degerlendirilmesi %
40,7 ile en yiiksek seviyede bulunurken kadinlarin basar1 diizeylerinin ko&tii olarak
degerlendirilmesi %23,4 ile en diisiik seviyede ¢ikmistir. Buda erkek calisanlarin
performanslarinin kadinlara gore daha iyi oldugunu, kadin calisanlarin ise genel olarak

ortalama diizeyde bir basar1 performansi ortaya koyduklarin1 géstermektedir.
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Tablo 4.18. Basari Diizeyinin Yasa Gore Ortalama ve Standart Sapmalari

YAS N ORTALAMA STANDART
SAPMA
K6t 217 2,06 1,143
Ne iyi ne kotii | 297 1,99 ,980
Iyi 336 1,96 1,077
Toplam 850 1,99 1,055

Yoneticiler, c¢alisanlar1 basar1 diizeyine gore degerlendirmistir. Yapilan
degerlendirmeye yas agisindan bakildiginda kotii olarak degerlendirdikleri ¢alisanlarin
ortalamast 2,06 ile en yiiksek seviyede c¢ikmustir. Basari diizeylerini iyi olarak

degerlendirdikleri personelin ortalamasi 1,96 olarak en diisiik seviyede ¢ikmuistir.

Tablo 4.19. Basari Diizeylerinin Yas Ac¢isindan Farkhiliklarin Varyans Analizi Test
Sonucu

Anova Tablosu

YAS Df F Sig.
Gruplar Arast | 2 ,650 522

847

Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Arastirma sonuglarina gore c¢alisanlarin yaslari ile basar1 diizeyleri arasinda
herhangi bir farklilik yoktur. Yani yoneticileri tarafindan performanslar: degerlendirilen
calisanlarin yaglar1 basar1 diizeyleri acisindan istatiksel olarak anlamli farklilik
gostermemektedir. Uygulanan varyans analizi (ANOVA) sonuglarina baktigimizda
anlamlilik diizeyi agisindan p=0,522>0,05 oldugundan calisanlarin yaslar1 ile basari
diizeyleri arasinda herhangi bir farklilik yoktur. Bu nedenle, “ Ha: Calisanlarin yaslar

ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir.” Hipotezi red edilmistir.
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Tablo 4.20. Basari Diizeylerinin Yas Ac¢isindan Coklu Karsilastirma Sonuglari

() PERSONEL BASARI  (J) PERSONEL ORTALAMA | Sig.
DUZEYi BASARI DUZEYI FARK (I-J)

Yas Koti Ne iyi ne kétii | 0,70 759

fyi ,105 524

Ne iyi ne kotii Kot ,070 , 759

fyi ,034 920

fyi Kotl -,105 524

Ne iyi ne kotii | -034 920

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Calisanlarin basar1 diizeylerinin yaslar1 agisindan herhangi bir farklilik gdsterip

gostermedigine c¢oklu karsilagtirma yontemiyle bakilmistir. Basar1 diizeylerinin
hepsinde anlamlilik diizeyi p >0,05 olarak ¢ikmistir. Yani ¢alisanlarin erkek veya kadin
olmalarinin basar1 diizeyleri agisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

gostermedigi bu scheffe test sonucuna gore de dogrulanmistir.

Tablo 4.21. Yas A¢gisindan Calisanlarin Basari Diizeyi Yiizdeleri

YAS Personel Basar: Diizeyi
Ne iyi ne
Kot kot Tyi Toplam

18-24 yas arasi 88 106 143 337
Oran % 26,2% 31,5% 42,3% | 100,0%

25-31 yas arasi 67 112 114 293
Oran % 22,9% 38,2% 38,9% | 100,0%

32-38 yas arasi 31 56 46 133
Oran % 23,3% 42,1% 34,6% | 100,0%

39-45 yas arasi 23 16 21 60
Oran % 38,3% 26,7% 35,0% | 100,0%

45+ yas 8 5 13 26
Oran % 30,8% 19,2% 50,0% | 100,0%

Toplam 217 295 337 848

Oran % 25,6% 34,8% 39,6% | 100,0%

Onceki tablolarda gosterdigim test sonuclarina gore calisanlarin basari diizeyleri

yaslart agisindan anlamli bir farklilik gostermemektedir. Fakat yukaridaki tabloda
goriilen oransal dagilima bakildiginda 45 ve iizeri yaslardaki ¢alisanlarin basari
diizeyleri % 50 oraninda, 18-24 yas arasindaki calisanlarin ise %42,3 oraninda 1yi olarak
belirtilmistir. Ancak genel anlamda bakildiginda 25 ila 31 yas arasindaki ¢alisanlarin

basar1 diizeylerinin iyi ve ne iyi ne kotli olarak degerlendirilmesinin %77,1 ile en
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yiiksek kotii olarak degerlendirilmesinin ise %22,9 ile en diisik seviyede oldugu
goriilmektedir. Bu durumda 25 ile 31 yas arasindaki ¢alisanlarin basar1 diizeylerinin yas

gruplari icerisinde en iyisi oldugu soylenebilir.

Tablo 4.22. Basari Diizeyinin Medeni Duruma Goére Ortalama ve Standart
Sapmalari

MEDENI DURUM N ORTALAMA STANDART
SAPMA
Kot 217 1,55 498
Ne iyi ne kétl | 297 1,57 496
Iyi 336 1,57 496
Toplam 850 1,57 ,496

Calisanlarin basar1 diizeylerinin evli veya bekar olmalar1 acisindan gosterdikleri
performanslara bakildiginda kétii 1,55 ile en diisiik seviyede, iyi ve ne iyi ne kotii olarak

degerlendirilenlerin ise 1,57 ortalamada oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.23. Basari Diizeylerinin Medeni Durum Ac¢isindan Farkhiliklarin Varyans
Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

MEDENI DURUM Df F Sig.
Gruplar Arast | 2 ,103 ,902

847

Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Aragtirma sonucuna gore ¢alisanlarin basar1 diizeyleri medeni durumlariyla
anlamli bir fark gostermemistir. Varyans (Anova) analizi test sonucuna gore
p=,902>0,05 olarak ¢iktigindan dolay1 ¢alisanlarin basar1 diizeyleri medeni durumlari
acsindan bir farklilik gostermemektedir. Bu nedenle “Hs: Calisanlarin medeni durumlari

ile basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir.” Hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 4.24. Basari Diizeylerinin Medeni Durum Ac¢isindan Coklu Karsilastirma
Sonuclan

(I) PERSONEL BASARI  (J) PERSONEL ORTALAMA | Sig.
DUZEYI BASARI DUZEYI FARK (I-J)

Medeni Kotu Ne iyi ne kot | -,019 ,909

Durum Iyi -,015 938

Ne iyi ne kotii Kotii -,019 909

fyi ,004 ,995

Iyi Kotii ,015 ,938

Ne iyi ne kotii | 004 995

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Yapilan scheffe coklu karsilastirma testi sonucuna gore calisanlarin basari
diizeyleri evli ya da bekar olmalar1 agisindan herhangi bir farklilik gostermemektedir.
Basar1 diizeylerinin hepsinde anlamlilik diizeyr p>0,05 olarak c¢ikmistir. Yani
calisanlarin evli ya da bekar olmalar1 basar1 diizeyleri acisindan istatistiksel olarak

anlaml bir farklilik géstermemektedir.

Tablo 4.25. Medeni Durum Ag¢isindan Cahsanlarin Basari Diizeyi Yiizdeleri

Personel Basar1 Diizeyi
Ne iyi ne
MEDENI DURUM Koti kot Tyi Toplam

Evli 97 127 145 369

Oran % 26.3% 344% | 393% | 100.0%

Bekar 120 170 191 481

Oran % 24 9% 353% | 39,7% | 100,0%

Toplam 217 297 336 850

Oran % 25 5% 349%| 395% | 100.0%

Calisanlarin  basar1 diizeylerinin medeni durumlar1 agisindan herhangi bir

anlamli farklihk gostermedigini Onceki testler gostermisti. Yukaridaki tabloda da

oransal olarak bakildiginda ¢alisanlarin evli ya da bekar olmalarinin basar1 diizeyleri

tizerinde yiiksek bir fark gostermedigi goriilmektedir.
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Tablo 4.26. Basar1 Diizeyinin Is Yerinde Calisma Yihina Gére Ortalama ve
Standart Sapmalar

IS YERINDE CALISMA N ORTALAMA STANDART
YILI SAPMA
K6t 217 2,13 1,087
Ne iyi ne kétii | 297 2,06 1,056
Iyi 336 2,05 1,036
Toplam 850 2,08 1,055

Calisanlarin  bagar1 diizeylerinin su anki isyerlerinde caligma yillarmna gore
bakildiginda basar1 performanslar1 kotii olarak degerlendirilen personelin 2,13 ile en
yiksek seviyede, iyi olarak degerlendirilen personelin ise 2,05 ile en diisiik seviyede

oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.27. Basar Diizeylerinin is Yerinde Calisma Yili A¢isindan Farklihklarin
Varyans Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

IS YERINDE CALISMA
YILI Df F Sig.
Gruplar Arast | 2 ,464 ,629
847
Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Arastirma sonucuna gore calisanlarin basar1 diizeyleri su anki isyerinde ¢alisma
yillar ile anlamli bir fark géstermemistir. Varyans (Anova) analizi test sonucuna gore
p=,629>0,05 olarak c¢iktigindan dolay1 ¢alisanlarin basar1 diizeyleri is yerinde ¢alisma
yili agisindan bir farklilik gdstermemektedir. Bu nedenle “ Hs: Is yerinde ¢alisma yili ile

basar1 diizeyleri arasinda farklilik vardir.” Hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 4.28. Basan: Diizeylerinin Is Yerinde Calisma Yih A¢isindan Coklu

Karsilastirma Sonuclari

(I) PERSONEL BASARI (J) PERSONEL ORTALAMA | Sig.
DUZEYI BASARI DUZEYiI | FARK (I-J)

is Yerinde Kotl Ne iyi ne kot | ,070 , 761

Calisma Yih Iyi ,088 ,646

Ne iyi ne kotii Kotii -, 70 761

Iyi -,016 981

Iyi Kotii -,086 ,646

Ne iyi ne kotii | 016 981

Yapilan Scheffe c¢oklu karsilastirma testi sonucuna goére calisanlarin basari

diizeyleri su anki is yerlerinde caligma yillar1 agisindan herhangi bir farklilik

gostermemektedir. Basar1 diizeylerinin hepsinde anlamlilik diizeyi p >0,05 olarak

cikmistir bundan dolay1 c¢alisanlarin is yerlerinde c¢alisma yillar1 basar1 diizeyleri

acisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermemektedir.

Tablo 4.29. is Yerinde Calisma Yili Agisindan Cahsanlarin Basar Diizeyi

YUzdeleri
isyerinde Calisma Yih Personel Basar1 Diizeyi
Ne iyi ne .
Kot kot Lyi Toplam

1yil ve alt1 11 14 12 93

Oran % 29,7% 30,4% | 32,4% 100,0%

2-4 y1l arasi 91 129 143 364

Oran% | 25 0% 354%  39,6%  100,0%

5-7 yil arasi 33 40 44 117

Oran % 28,2% 34,2% | 37,6% 100,0%

8-10 y1l aras1 67 17 24 56

Oran% | 24 3% 351%  42,9%  100,0%

10+ yil 15 97 112 220

Oran % 26,8% 37,8% | 40,6% 100,0%

Toplam 217 297 335 849
Oran % 25,5% 34,9% | 39,5% 100,0%

143




Calisanlarin basart diizeylerinin su anki igyerlerinde calisma siirelerinin daha
onceki yapilan testlerde istatistiksel a¢idan anlamli bir farklilik gostermedigi
gorilmiistli. Basar1 diizeylerinin isyerinde ¢aligsma siireleri tizerindeki farkina yukaridaki
tabloda goriilen oransal acidan bakildiginda 8 ila 10 y1l arasinda ayni isyerinde calisan
kisilerin basar1 performanslarinin iyi olarak degerlendirilmesi %42,9 oranla en yiiksek,
ko6tl olarak degerlendirilmesi ise %24,3 ile en diisiik seviyede ¢ikmustir. isyerinde 1 yil
ve daha az siiredir ¢alisan kisilerin basar1 performanslarinin iyi olarak degerlendirilmesi
%32,4 ile en diisiik, kotii olarak degerlendirilmesi ise %29,7 ile en yliksek seviyede
cikmigtir. Buna gore igyerinde 8 ila 10 yil arasinda c¢alisan personelin basar1 diizeyinin
en iyi 1 yil ve daha az siirede calisan personelin ise en kotii durumda oldugu

sOylenebilir.

Tablo 4.30. Basari Diizeyinin Mesleki Tecriibeye Gore Ortalama ve Standart
Sapmalari

MESLEKIi TECRUBE N ORTALAMA STANDART
SAPMA
Kot 217 2,71 1,299
Ne iyi ne kétil | 297 2,69 1,284
Tyi 336 2,72 1,284
Toplam | 850 2,71 1,286

Calisanlarin basar1 diizeylerinin mesleki tecriibelerine gore bakildiginda basari

performanslarinin hepsinin birbiriyle esit oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.31. Basar1 Diizeylerinin Mesleki Tecriibe A¢isindan Farkliliklarin Varyans
Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

MESLEKI TECRUBE Df F Sig.
Gruplar Arast | 2 ,050 951

847

Toplam 849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Arastirma sonucuna gore c¢aliganlarin basari diizeyleri mesleki tecriibeleri ile anlamli bir
fark gostermemistir. Varyans (Anova) analizi test sonucuna gore p=,951>0,05 olarak
ciktigindan dolay1 c¢alisanlarin basar1 diizeyleri mesleki tecriibeleri agisindan bir
farklilik gostermemektedir. Bu nedenle “ H7: Mesleki tecriibe ile basari diizeyleri

arasinda farklilik vardir.” Hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 4.32. Basari Diizeylerinin Mesleki Tecriibe Acisindan Coklu Karsilastirma

Sonuclan
MESLEKI TECRUBE Df F
Kotl Ne iyi ne kot ,027 972
Iyi ,003 1,000
Ne iyi ne kotii Kot -,027 972
fyi -,030 957
Iyi Koti ,003 1,000
Ne iyi ne kot | 030 957

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Yapilan Scheffe c¢oklu karsilastirma testi sonucuna gore calisanlarin basari

duzeyleri mesleki tecriubeleri agisindan herhangi bir farklilik ¢ikmamistir. Basari

diizeylerinin hepsinde anlamlilik diizeyi p >0,05 olarak c¢ikmistir bundan dolay1

calisanlarin meslekteki tecriibeleri basar1 diizeyleri acisindan istatistiksel olarak anlamli

bir farklilik gostermemektedir.

Tablo 4.33. Mesleki Tecriibe A¢isindan Calisanlarin Basar Diizeyi Yiizdeleri

MESLEKI
TECRUBE Personel Basar1 Diizeyi ] Toplam
Kotu Ne iyi ne kota | Tyi

1y1l ve alti 27 55 57 148
Oran% | 6796 | 36,9% 38,3% | 100,0%

2-4 yil aras 79 99 118 296
Oran% | >550, | 334% 39,9% | 100,0%

5-7 y1l arasi 37 68 71 182
Oran% o480 | 374% 39,6% | 100,0%

8-10 y1l arasi 42 34 41 102
Oran% 531906 | 333% 40,2% | 100,0%

10+ y1l aras1 32 41 48 121
Oran% |549 | 339% 39,7% | 100,0%

Toplam 217 297 335 850
Oran% | >550, | 34,9% 39,5% | 100,0%

Calisanlarin mesleki tecriibelerinin basar1 diizeyleri agisindan istatistiksel olarak
anlaml bir farklilik gostermedigi yapilan testlerde goriilmektedir. Yukaridaki tabloda

oransal olarak verilen degerlere bakildiginda 8 ila 10 yil arasinda mesleki tecriibeye
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sahip kisilerin performanslarinin iyi olarak degerlendirme oran1 %40,2 ile en yiiksek
seviyede iken %38,3 oranla lyil ve daha az siire mesleki tecriibeye sahip kisilerde en
diisiik seviyede oldugu goriilmektedir. Yine ayni mesleki tecriibe yilina sahip kisilerin
basar1 performanslarinin kotii olarak degerlendirilmesine bakildiginda 8-10 yil arasi
tecrilbeye sahip kisilerin %23,1 oranla en diisiikk, 1 yil ve daha az tecriibeye sahip

kisilerin ise %26,7 oranla en yiiksek seviyede olduklar1 goriillmektedir.

Tablo 4.34. Basari Diizeyinin Egitim Durumuna Gore Ortalama ve Standart
Sapmalari

Egitim Durumu N ORTALAMA STANDART
SAPMA
Kot 217 1,95 ,668
Ne iyi ne kot | 297 2,00 670
Iyi 336 2,02 557
Toplam | 850 2,00 ,627

Calisanlarin basar1 diizeylerinin egitim durumuna goére dagilimina bakildiginda

basar1 performanslarinin hepsinin birbiriyle esit oldugu goriilmektedir

Tablo 4.35. Basari Diizeyinin Egitim Durumu Acisindan Farkhliklarin Varyans
Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

EGITIM DURUMU Df F Sig.
Gruplar Arast | 3 3,667 ,012

Toplam 846

849

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Aragtirma sonucuna gore calisanlarin basar1 diizeyleri egitim durumlarn ile
anlaml farklilik gostermektedir. Varyans (Anova) analizi test sonucuna gore
p=,012<0,05 olarak ¢iktigindan dolay1 galisanlarin basar1 diizeyleri egitim durumlari
acisindan bir farklilik gostermektedir. Bu nedenle “ Hs: Egitim durumu ile basar

diizeyleri arasinda farklilik vardir.” Hipotezi kabul edilmistir.
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Tablo 4.36. Basari Diizeylerinin Egitim Durumu Ag¢isindan Coklu Karsilastirma

Sonuclan
Ortalama

(I) Egitim (J) Egitim Farki (I-J)

durumunuz durumunuz Sig.

[kdgretim Lise -,201(*) ,028
Lisans -,213 ,132
Lisans Ustii 157 ,866

Lise [kogretim ,201(%) ,028
Lisans -,011 ,999
Lisans Ustil ,358 256

Lisans [kdgretim 213 132
Lise ,011 ,999
Lisans Ustii ,369 276

Lisans Ustil [kogretim -,157 ,866
Lise -,358 ,256
Lisans -,369 276

* Anlamlilik diizeyi: 0,05

Arastirma sonucuna gore, calisanlarin basar1 diizeyi, egitim durumundaki alt

gruplardan iki tanesinde anlamli farklilik gostermektedir p=0,028<0,05. Gergeklestirilen

Scheffe goklu karsilastirma testlerine gore Ilkogretim ve Lise alt guruplarinm diger

gruplara gore anlaml farklilik gdsterdigi ve Lise alt grubunun basar1 diizeyinin ytiksek,

[Ik6gretim alt grubunun ise basarisinin diisiik oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.37. Egitim Durumu Acisindan Calisanlarin Basar: Diizeyi Yiizdeleri

EGITIM DURUMU Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne|
Kot kot lyi

Ik6gretim 47 61 44 152
Oran % 30,9% 40,1% | 28,9% | 100,0%

Lise 141 182 244 567
Oran % 24,9% 32,1% | 43,0% 100,0%

Lisans 22 48 44 114
Oran % 19,3% 42,1% | 38,6% | 100,0%

Lisans Ustil 7 6 4 17
Oran % 41,2% 353% 23,5%  100,0%

Toplam 217 297 336 850
Oran % 25,5% 34,9%| 39,5%  100,0%
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Calisanlarin egitim durumlarinin basar1 diizeyleri agisindan istatistiksel a¢idan
anlaml farklilik gosterdigi yapilan testlerde goriilmektedir. Yukaridaki tabloda oransal
olarak verilen degerlere bakildiginda da Lise mezunu c¢alisanlarin  basari
performanslarmin iyi olarak degerlendirilmesinin %43 oranla en yiiksek, ilkdgretim

mezunlarinin ise %28,9 oranla en diisiik seviyede oldugu goriilmektedir.

4.8. Kisilik Tipleri Ile Cesitli Demografik Verilerin Karsilastirllmasi

Tablo 4.38. Calisanlarin Kisilik Tiplerinin Dagilimi

CALISANLARIN

KIiSILIK TiPLERI Frekans Oran
Duygusal 188 20,1
Sorumlu 139 14,9
Uyumlu 145 15,5
Disadoniik 321 34,4
Gelisime Agik 141 15,1
Total 934 100,0

Arastirma sonuglarina gore siipermarketlerde calisanlarin %34,4°1 disadontik,
%20,1°’1 duygusal kisilik tipine sahip insanlardan olusmakta, calismanin temelini
olusturan bes faktor kisilik tiplerine gore geriye kalan sorumlu, uyumlu, gelisime acik
kisilik tipine sahip insanlarin oranlar1 ise birbirlerine olduk¢a yakin bir dagilim

gostermektedir.

Tablo 4.39. Gérevlerin Kisilik Tiplerine Gore Ortalama ve Standart Sapmalar:

GOREV N ORTALAMA STANDART
SAPMA

Duygusal 188 4,07 2,464
Sorumlu 139 4,40 2,475
Uyumlu 145 4,08 2,448
Disadoniik 321 4,15 2,479
Gelisime Acik | 141 4,26 2,771

Toplam 934 4,18 2,514

Arastirma sonuglarma gore calisanlarin kisilik tipleri ile yapmis olduklari
gorevler genel anlamda ele alindiginda; siipermarketlerde calisanlarin, sorumlu Kisilik
tipine sahip olanlarinin 4,40 ortalama ile en {ist seviyede oldugu, duygusal kisilik tipine

sahip olanlarinin ise 4,07 ortalama ile en diisiik seviyede oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.40. Kisilik Tiplerinin Gorev Ac¢isindan Farkhiliklarin Varyans Analizi Test

Sonucu
Anova Tablosu
GOREV Df F Sig.
Gruplar Arasi 4 441 779
929
Toplam 933

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Bu testte c¢alisanlarin gorevleri ile kisilik tipleri arasinda farklilik olup

olmadigina bakilmistir. Bunun i¢inde varyans analizi (ANOVA) uygulanmistir.

Sonuglara baktigimizda anlamlilik diizeyi a¢isindan p=0,779 >0,05 oldugundan

calisanlarin kisilik tipleri arasinda calistiklart gorev bakimindan herhangi bir farklilik

yoktur. Bu nedenle, “ Hs: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi ¢alisanlarin goérevleri

bakimindan digerlerinden farklilik géstermektedir.” Hipotezi reddedilmistir.

Tablo 4.41. Kisilik Tiplerinin Gorevler A¢isindan Coklu Karsilastirma Sonuclar:

GOREV 6)) Kisilik | Ortalama

(D) Kisilik Tipil | Tipil Fark (1-J) | Sig.

Duygusal Sorumlu -,321 ,282
Uyumlu -,008 218
Disadoniik -,075 231
Gelisime Acik -,188 ,280

Sorumlu Sorumlu 321 282
Uyumlu ,313 ,299
Disadoniik ,246 256
Gelisime Acik ,133 ,301

Uyumlu Sorumlu ,008 218
Uyumlu -,313 ,299
Disadoniik -,067 252
Gelisime Acik -,180 298

Disadoniik Sorumlu ,075 231
Uyumlu -,246 ,256
Disadoniik ,067 252
Gelisime Acik -,113 254

Gelisime Acik Duygusal ,188 ,280
Sorumlu -,133 ,301
Uyumlu ,180 ,298
Disadoniik , 113 254

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Kisilik tiplerinin ¢alisanlarin yapmis olduklar1 goérevler ile aralarinda herhangi

bir farklilik gosterip gostermedigine Tukey ve Scheffe ¢oklu karsilastirma yontemiyle
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bakilmistir. Kisilik tiplerinin hepsinde anlamlilik diizeyi p > 0,05 olarak ¢ikmistir. Yani
calisanlarin kisilik tiplerinin birbirinden farkli olmasinin, yapmis olduklar1 gorevler

bakimindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik géstermedigi dogrulanmistir.

Yapilan testlerde ¢alisanlarin kisilik tiplerinin yapmis olduklar1 gorevler
acisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermedigi goriilmektedir. Ancak
calisgmanin temelini olusturan calisanlarin kisilik tipleri ile gorevlerindeki basari
diizeyleri arasindaki farkliligin oransal olarak belirtilmesinin yararli olacagi
diisiiniildiglinden, asagida her bir gorev icin hangi kisilik tipinin oransal olarak 6ne

ciktig1 veya geriye diistligli tablolar ile gosterilmistir.

Tablo 4.42. Seflerin Kisilik Tipine Gore Basari Diizeyi Yiizdeleri

Gorev: Sef Personel Basari Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kot | kotii Tyi
Kisilik Tipi | Duygusal 4 6 12 22
18,2% | 27,3% 54,5% | 100,0%
Sorumlu 3 5 6 14
21,4% | 35,7% 42,9% | 100,0%
Uyumlu 4 4 5 13
30,8% | 30,8% 38,5% |100,0%
Disadoniik 9 11 14 34
26,5% | 32,4% 41,2% | 100,0%
Gelisime Acik |3 5 10 18
16,7% | 27,8% 55,6% | 100,0%

Arastirmaya katilan calisanlardan sef pozisyonunda gorev yapanlarin kisilik
tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda gelisime acik kisilik tipine sahip
calisanlarin %55,6 oraninda en yiiksek diizeyde iyi performans gosterdikleri, ikinci
sirada ise duygusal kisilik tipine sahip calisanlarin %54,5 oranla yer aldig1
goriilmektedir. Uyumlu kisilik tipine sahip c¢alisanlarin ise %38,5 oranla en diisiik

seviyede basar1 diizeyine sahip kisiler oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.43. Kasiyerlerin Kisilik Tipine Gore Basar: Diizeyi Yiizdeleri

Gorev: Kasiyer Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kot | kotii Tyi
Kisilik Tipi | Duygusal 13 9 9 31
37,1% | 25,7% 33,3% | 100,0%
Sorumlu 7 11 17 35
25,9% |40,7% 37,0% | 100,0%
Uyumlu 6 18 13 37
16,2% | 48,6% 35,1% | 100,0%
Disadoniik 21 27 29 77
27,3% | 35,1% 37,7% | 100,0%
Gelisime A¢ik | 13 16 13 42
28,3% | 34,8% 37,1% | 100,0%

Aragtirmaya katilan ¢alisanlardan kasiyer pozisyonunda gorev yapanlarin kisilik
tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda uyumlu kisilik tipine sahip ¢alisanlarin iyi
ve ne iyi ne kotil toplaminda %83,7 oranla en yiiksek diizeyde performans gosterdikleri,
ikinci sirada ise sorumlu kisilik tipine sahip calisanlarin %77,7 oranla yer aldigi
goriilmektedir. Duygusal kisilik tipine sahip calisanlarin ise %59 oranla en diisiik
seviyede basar1 diizeyine sahip kisiler oldugu goriilmektedir. YOneticilere kasiyer
pozisyonunda istihdam edecekleri personeli ilk sirada uyumlu kisilik tipine sahip, ikinci
sirada ise sorumlu kisilik tipine sahip olanlardan tercih etmeleri duygusal kisilik tipine

sahip olanlara ise bu pozisonda gorev vermemeleri tavsiye edilebilir.

Tablo 4.44. Manavlarn Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Yiizdeleri

GOrev: Manav Personel Basari Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotl kot Iyi Ko6tu

Kisilik Tipi | Duygusal 2 8 4 14
14,3% 57,1%| 28,6% | 100,0%
Sorumlu 4 2 5 11
36,4% 18,2% | 455% | 100,0%
Uyumlu 6 6 3 15
40,0% 40,0% | 20,0% | 100,0%
Disadoniik 8 13 11 32
25,0% 40,6% | 34,4% | 100,0%
Gelisime Agik 4 2 4 10
40,0% 20,0% | 40,0% | 100,0%
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Aragtirmaya katilan ¢alisanlardan manav olarak gorev yapanlarin kisilik tiplerine
gore basar1 diizeylerine bakildiginda sorumlu kisilik tipine sahip calisanlarin %45,5
oranla en yliksek diizeyde iyi performans gosterdikleri, ikinci sirada ise gelisime agik
kisilik tipine sahip ¢alisanlarin %40 oranla yer aldigi goriilmektedir. Uyumlu kisilik
tipine sahip calisanlarin ise %20 oranla en diisiik seviyede basar1 diizeyine sahip kisiler

oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.45. Kasaplarm Kisilik Tipine Gore Basar Diizeyi Yiizdeleri

Gorev: Kasap Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotii | kotii Tyi Kotii

Kisilik Tipi | Duygusal 5 5 7 19
26,3% 26,3% | 46,7% | 100,0%
Sorumlu 2 6 9 15
13,3% 40,0% | 47,4%| 100,0%
Uyumlu 4 7 6 17
23,5% 41,2%| 353%| 100,0%
Digadoniik 7 13 8 28
25,0% 46,4% | 28,6%| 100,0%
Gelisime Ac¢ik 3 2 5 10
30,0% 20,0%| 50,0% | 100,0%

Arastirmaya katilan ¢alisanlardan kasap olarak gorev yapanlarin kisilik tiplerine
gore basar1 diizeylerine bakildiginda gelisime agik kisilik tipine sahip ¢alisanlarin %50
oranla en yiiksek diizeyde iy1 performans gosterdikleri, ikinci sirada ise sorumlu kisilik
tipine sahip ¢alisanlarin %47,4 oranla yer aldig1 goriilmektedir. Disa doniik kisilik tipine
sahip calisanlarin ise %28,6 oranla en diisiik seviyede basar1 diizeyine sahip kisiler

oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.46. Sarkiiteri Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi Y Uzdeleri

Gorev: Sarkiiteri Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotii | koti Tyi Kotii

Kisilik Tipi | Duygusal 3 6 6 15
20,0% 40,0% | 40,0% | 100,0%
Sorumlu 2 2 4 8
25,0% 25,0% | 50,0% | 100,0%
Uyumlu 3 1 4 8
37,5% 12,5% | 50,0% | 100,0%
Disadoniik 5 14 9 28
17,9% 50,0% | 32,1% | 100,0%
Gelisime Agik 4 6 6 16
25,0% 375% | 37,5% | 100,0%

Aragtirmaya katilan calisanlardan sarkiiteri elemani olarak gorev yapanlarin
kisilik tiplerine gore basari diizeylerine bakildiginda disadoniik kisilik tipine sahip
calisanlarin iyi ve ne iyi ne koti toplaminda %82,1 oranla en yiiksek diizeyde
performans gosterdikleri, ikinci sirada ise duygusal kisilik tipine sahip ¢alisanlarin %80
oranla yer aldig1 goriilmektedir. Uyumlu kisilik tipine sahip ¢alisanlarin ise %62 oranla

en diisiik seviyede basar1 diizeyine sahip kisiler oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.47. Satis Elemanlarimin Kisilik Tipine Gore Basar: Diizeyi Yiizdeleri

Gorev: Satis Elemam Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotu kotu Iyi Kotu

Kisilik Tipi | Duygusal 11 14 8 33
33,3% 42,4% | 24,2% | 100,0%
Sorumlu 8 10 20 38
21,1% 26,3% | 52,6% | 100,0%
Uyumlu 6 6 14 26
23,1% 23,1% | 53,8% | 100,0%
Disadoniik 15 19 21 55
27,3% 345% | 38,2% | 100,0%
Gelisime Ac¢ik 7 4 10 21
33,3% 19,0% | 47,6% | 100,0%

Arastirmaya katilan ¢alisanlardan satis elemani olarak gorev yapanlarin kisilik
tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda uyumlu kisilik tipine sahip ¢alisanlarin

%53,8 oranla en yiiksek diizeyde iyi performans gosterdikleri, ikinci sirada ise sorumlu
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kisilik tipine sahip ¢alisanlarin %52,6 oranla yer aldig1 goriilmektedir. Duygusal kisilik
tipine sahip calisanlarin ise %?24,2 oranla en diisiikk seviyede basari diizeyine sahip

kisiler oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.48. Unlu Mamuller Reyon Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basari
Duzeyi YUzdeleri

Gorev: Unlu Mamuller
Reyon Elemani Personel Basari Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotu kot Iyi Kotu
Kisilik Tipi | Duygusal 0 2 4 6
,0% 33,3% | 66,7% | 100,0%
Sorumlu 0 2 2 4
,0% 50,0% | 50,0% | 100,0%
Uyumlu 1 3 1 5
20,0% 60,0% | 20,0% | 100,0%
Disadoniik 3 5 1 9
33,3% 55,6% | 11,1% | 100,0%
Gelisime Agik 1 0 0 1
100,0% ,0% ,0% | 100,0%

Aragtirmaya katilan calisanlardan unlu mamuller reyon elemani olarak gorev
yapanlarin kisilik tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda duygusal kisilik tipine
sahip calisanlarin %66,7 oranla en yiiksek diizeyde iy1 performans gosterdikleri, ikinci
sirada ise sorumlu kisilik tipine sahip calisanlarin %50 oranla yer aldig1 goriilmektedir.
Disa doniik kisilik tipine sahip calisanlarin ise %11,1 oranla en diisiik seviyede basari

diizeyine sahip kisiler oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.49. Kozmetik Reyon Elemanlarinin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi

YUzdeleri
Gorev: Kozmetik Reyon
Elemam Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotli | koti Tyi Kotii
Kisilik Tipi | Duygusal 0 1 2 3
,0% 33,3% 66,7% | 100,0%
Sorumlu 1 1 1 3
33,3% |33,3% 33,3% | 100,0%
Uyumlu 0 2 2 4
,0% 50,0% 50,0% | 100,0%
Disadoniik 3 4 5 12
25,0% | 33,3% 41,7% | 100,0%
Gelisime Ac¢ik |1 0 1 2
50,0% |,0% 50,0% | 100,0%

Arastirmaya katilan calisanlardan kozmetik reyon elemani olarak gorev
yapanlarin kisilik tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda duygusal kisilik tipine
sahip c¢alisanlarin %66,7 oranla en yiiksek diizeyde iyi performans gosterdikleri, ikinci
sirada ise uyumlu ve gelisime agik kisilik tiplerine sahip calisanlarin %50 oranla yer
aldig1 goriilmektedir. Sorumlu kisilik tipine sahip calisanlarin ise %33,3 oranla en diisiik

seviyede basari diizeyine sahip kisiler oldugu gorilmektedir.

Tablo 4.50. Kuruyemis Reyon Elemanlarimin Kisilik Tipine Gore Basar1 Diizeyi
Yuzdeleri

Gorev: Kuruyemis Reyon
Elemani Personel Basar1 Diizeyi Toplam
Ne iyi ne
Kotii | kot Tyi Kotii

Kisilik Tipi | Duygusal 3 1 2 6
50,0% 16,7% | 33,3% | 100,0%
Sorumlu 1 0 2 3
33,3% ,0%| 66,7% | 100,0%
Uyumlu 0 1 2 3
,0% 33,3%| 66,7% | 100,0%
Disadoniik 1 2 1 4
25,0% 50,0% | 25,0%| 100,0%
Gelisime Acik 0 2 2 4
,0% 50,0% | 50,0% | 100,0%
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Arastirmaya katilan c¢alisanlardan kuruyemis reyon elemani olarak gorev

yapanlarin kisilik tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda sorumlu ve uyumlu

kisilik tiplerine sahip g¢alisanlarin %66,7 oranla en yiiksek diizeyde iyi performans

gosterdikleri, ikinci sirada ise gelisime agik kisilik tiplerine sahip ¢alisanlarin %50

oranla yer aldig1 goriilmektedir. Disa doniik kisilik tipine sahip calisanlarin ise %25

oranla en diisiik seviyede basar1 diizeyine sahip kisiler oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.51. Depo Elemanlarimin Kisilik Tipine Gore Basar: Diizeyi Yiizdeleri

Gorev: Depo Elemam Personel Basari Diizeyi Toplam
Ne 1iyi ne
Kotl kot Iyi Kotu

Kisilik Tipi | Duygusal 2 2 2 6
33,3% 33,3% | 33,3%| 100,0%
Sorumlu 0 4 1 5
,0% 80,0% | 20,0%| 100,0%
Uyumlu 3 0 3 6
50,0% ,0% | 50,000| 100,0%
Disadoniik 2 2 8 12
16,7% 16,7% | 66,7% | 100,0%
Gelisime Ac¢ik 3 5 2 10
30,0% 50,0% | 20,0%| 100,0%

Arastirmaya katilan ¢alisanlardan depo elemani olarak gorev yapanlarin kisilik

tiplerine gore basar1 diizeylerine bakildiginda disa doniik kisilik tipine sahip ¢alisanlarin

%66,7 oranla en yiiksek diizeyde iyi performans gosterdikleri, ikinci sirada ise uyumlu

kisilik tiplerine sahip calisanlarin %50 oranla yer aldigi goriilmektedir. Sorumlu ve

gelisime agik kisilik tiplerine sahip calisanlarin ise %20 oranla en diislik seviyede basar1

diizeyine sahip kisiler oldugu goriilmektedir

Tablo 4.52. Kisilik Tiplerinin isyerinde Cahsma Yilina Gére Ortalama ve Standart

Sapmalar

IS YERINDE CALISMA N ORTALAMA STANDART

YILI SAPMA
Duygusal 188 2,07 ,976
Sorumlu 139 2,07 1,121
Uyumlu 145 2,09 1,047
Disadoniik 321 2,09 1,106
Gelisime Agik | 141 2,26 1,180

Toplam 934 2,11 1,085
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Arastirma sonuglarina gore calisanlarin kisilik tipleri ile isyerlerinde c¢alisma
stireleri genel anlamda ele alindiginda; siipermarketlerde calisanlarin, gelisime acgik
Kisilik tipine sahip olanlarinin 2,26 ortalama ile en st seviyede oldugu, diger kisilik

tipine sahip ¢alisanlarin ise esit ortalamada olduklar1 goriilmektedir.

Tablo 4.53. Kisilik Tiplerinin isyerinde Cahsma Yih Acisindan Farkhliklarin
Varyans Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

ISYERINDE CALISMA Df F Sig.
YILI
Gruplar Arast | 4 , 7187 534
Toplam 929
933

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Burada calisanlarin kisilik tipleri ile su anki isyerlerinde g¢alisma siireleri
arasinda farklilik olup olmadigina bakilmistir. Bunun i¢inde varyans analizi (ANOVA)
uygulanmistir. Sonuglara baktigimizda anlamlilik diizeyi acisindan p=0,534>0,05
oldugundan ¢alisanlarin kisilik tipleri arasinda isyerinde c¢alisma siireleri agisindan
herhangi bir farklilik yoktur. Bu nedenle, “ Hio: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi
isyerinde ¢alisma siiresi bakimindan digerlerinden farklilik gostermektedir.” Hipotezi

reddedilmistir.
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Tablo 4.54. Kisilik Tiplerinin isyerinde Cahsma Yih Acisindan Coklu
Karsilastirma Sonuclari

(D  Kisilik [ (J)  Kisilik | Ortalama
Tipil Tipi 1 Fark (1-J) | Sig.
Is Yerinde Duygusal Sorumlu
Calisma Yih -003 121
Uyumlu -,021 ,120
Disadoniik -,018 ,100
Gelisime Acik -,186 121
Sorumlu Sorumlu ,003 121
Uyumlu -,018 ,129
Disadoniik -,015 110
Gelisime Acik -,183 ,130
Uyumlu Sorumlu ,021 ,120
Uyumlu ,018 ,129
Disadoniik ,002 ,109
Gelisime Acik -, 166 128
Disadoniik Sorumlu ,018 ,100
Uyumlu ,015 ,110
Disadoniik -,002 ,109
Gelisime Agik -,168 ,110
Gelisime A¢ik | Duygusal ,186 121
Sorumlu ,183 ,130
Uyumlu ,166 ,128
Disadoniik ,168 ,110

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Kisilik tiplerinin ¢alisanlarin su anki calistiklar: isyerlerinde ¢alisma stireleri ile
aralarinda anlamli bir farklilik gosterip gostermedigine Tukey ve Scheffe coklu
karsilagtirma yontemiyle bakilmistir. Kisilik tiplerinin hepsinde anlamlilik diizeyi
p>0,05 olarak ¢ikmistir. Yani c¢alisanlarin kisilik tiplerinin birbirinden farkli olmasinin,

igyerlerinde ¢alisma siireleri bakimindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

gostermedigi dogrulanmistir.
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Tablo 4.55. Kisilik Tiplerinin is Yerinde Calisma Yillna Gore Yiizdeleri

Is Yerinde Calisma Yili
1 vel24 wyil|57 yil|810 yil| 10+
KIiSILIK TiPi alt1 arast arast arast yil Toplam
Duygusal 57 83 30 14 4 188
(?/Ora” 303% | 441% |  16,0% 74%  21% 100,0%
Sorumlu 47 61 14 8 9 139
OO/Ora” 33.8% 439% |  10,1% 58% | 6,5% 1000%
Uyumlu 46 62 20 12 5 145
OO/Ora” 31,7% | 42,8% |  13,8% 83% | 3.4% 100,0%
Disa Doniik 110 128 46 19 18 321
OO/Ora” 343% | 399% |  14,3% 59% | 5,6% 100,0%
Gelisime
At 37 65 18 8 13 141
Oran 0, 0, 0, 0, 0, 0,
o 26.2% | 46,1% |  12.8% 57%| 92% 100,0%
Toplam 297 399 128 61 49 934
Oran

%

31,8% 42,7% 13,7%

6,5% 5,2% 100,0%

Arastirmaya katilanlarin  kisilik tiplerine gore 13 yerinde c¢alisma yillarina

bakildiginda; gelisime acik kisilik tipine sahip c¢alisanlarin 10 yil ve lizerinde is

yerlerinde ¢aligma siirelerinin %9,2 oranla ilk sirada yer aldigy, ikinci sirada ise sorumlu

kisilik tipine sahip c¢alisanlarin %6,5 oranla bulunduklar1 goriilmektedir. 10 yil ve

Uzerinde bir siiredir is yerinde calisan insanlarin en diisiik oranda goriildiigi kisilik tipi

ise %2,1 oranla duygusal kisilik tipine sahip ¢alisinlar olarak goriilmektedir.

Tablo 4.56. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibeye Gore Ortalama ve Standart

Sapmalar
MESLEKIi TECRUBE N ORTALAMA STANDART
SAPMA
Duygusal 188 2,57 1,166
Sorumlu 139 2,76 1,350
Uyumlu 145 2,82 1,262
Disadoniik 321 2,70 1,343
Gelisime Acik | 141 2,84 1,329
Toplam 934 2,72 1,296
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Arastirma sonuglarma gore calisanlarin kisilik tipleri ile yaptiklari meslekteki
calisma stireleri genel anlamda ele alindiginda; siipermarketlerde ¢alisanlarin, gelisime
acik kisilik tipine sahip olanlarinin %2,84 ortalama ile en iist seviyede oldugu, duygusal
kisilik tipine sahip calisanlarin ise 2,57 ortalama ile en diisiik seviyede olduklari

gorulmektedir.

Tablo 4.57. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibe Acisindan Farkliliklarin Varyans
Analizi Test Sonucu

Anova Tablosu

MESLEKI TECRUBE df F Sig.
Gruplar Aras1 | 4 1,180 318

Toplam 929

933

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Burada ¢alisanlarin kisilik tipleri ile mesleki tecriibeleri arasinda farklilik olup
olmadigina bakilmistir. Bunun i¢inde varyans analizi (ANOVA) uygulanmistir.
Sonuglara baktigimizda anlamlilik diizeyr ag¢isindan p=0,318>0,05 oldugundan
calisanlarin kisilik tipleri arasinda mesleki tecriibe siireleri agisindan herhangi bir
farklilik yoktur. Bu nedenle, “ Hu: Kisilik tiplerinden en az bir tanesi mesleki tecriibe

bakimindan digerlerinden farklilik géstermektedir.” Hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 4.58. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibe Acisindan Coklu Karsilastirma

Sonuclan
) Kisilik | (J) Kisilik Tipi | Ortalama
Tipil 1 Fark (I1-J) | Sig.
Mesleki Tecriibe | Duygusal Sorumlu -,186 ,145
Uyumlu -,252 ,143
Disadoniik -,135 ,119
Gelisime Acik -,268 , 144
Sorumlu Sorumlu ,186 ,145
Uyumlu -,065 ,154
Disadoniik ,051 ,132
Gelisime Acik -,081 , 155
Uyumlu Sorumlu 252 ,143
Uyumlu ,065 ,154
Disadoniik 117 , 130
Gelisime Agik -,016 ,153
Disadoniik Sorumlu ,135 ,119
Uyumlu -,051 ,132
Disadoniik -117 , 130
Gelisime Acik -,133 ,131
Geligime Acik | Duygusal ,268 ,144
Sorumlu ,081 ,155
Uyumlu ,016 ,153
Disadoniik ,133 ,131

Anlamlilik diizeyi: 0,05

Kisilik tiplerinin c¢alisanlarin mesleki tecriibe siireleri ile aralarinda anlamli bir
farklilik gosterip gostermedigine Scheffe ¢oklu karsilastirma yontemiyle bakilmustir.
Kisilik tiplerinin hepsinde anlamlilik diizeyi p>0,05 olarak ¢ikmistir. Yani ¢alisanlarin
kisilik tiplerinin birbirinden farkli olmasinin, mesleki tecriibe siireleri bakimindan

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermedigi dogrulanmistir.
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Tablo 4.59. Kisilik Tiplerinin Mesleki Tecriibeye Gore Yuzdeleri

KiSiLIK TiPi Mesleki Tecriibeniz Toplam
2-4 yil | 5-7 yil

1 ve alt1 | arasi arasi 8-10 yil arast | 10+ yi1l | 1 ve alts
Duygusal 33 68 52 17 18 188
Oran % 17,6% 36,2% 27,7% 9,0% 9,6% 100,0%
Sorumlu 25 48 26 16 24 139
Oran % 18,0% 34,5% 18,7% 115% | 17,3% 100,0%
Uyumlu 21 46 37 20 21 145
Oran % 14,5% 31,7% 25,5% 13,8% | 14,5% 100,0%
Disadoniik 65 106 58 43 49 321
Oran % 20,2% 33,0% 18,1% 13,4% | 15,3% 100,0%
Gelisime Acik 18 56 25 15 27 141
Oran % 12,8% 39,7% 17,7% 10,6% | 19,1% 100,0%
162 324 198 111 139 934

Toplam

Oran % 17,3% 34,7% 21,2% 119% | 14,9% 100,0%

Arastirmaya katilanlarin kisilik tiplerine gore mesleki tecriibelerine bakildiginda

gelisime acik kisilik tipine sahip calisanlarin %19,1 en yiiksek oranla 10 yil ve iizerinde

bir siiredir ayn1 meslekte c¢alistiklari, ikinci sirada ise sorumlu kisilik tipine sahip

calisanlarin %17,3 oranda olduklar1 goriilmektedir. Duygusal kisilik tipine sahip

calisanlarin %9,6 en diisiik oranla 10 y1l ve iizerinde bir siiredir ayn1 meslekte olduklari

gorulmektedir.
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SONUC VE ONERILER

Giliniimiizde teknolojik, ekonomik ve sosyal alanlarda goriilen hizli degisim ve
gelismelerin bir sonucu olarak isletmelerde de yeni yapilanma girisimleri yaninda;
stiregler ve calisma konulari itibariyle de yeni atilimlarda bulunuldugu goriillmektedir.
Rekabetin yogunluk kazanmasi, i¢ ve dis c¢evre dinamiklerinin degismesi, tiretilen
tirtinlerin pazarlanmasini zorlastiran bir ortam yaratmustir. Perakendecilik sektoriinde
son yillarda ortaya g¢ikan gelismeler Onceleri iiretim, daha sonra satis problemleri
yasayan treticileri artan rekabet kosullarinda satisa 6nem vermek zorunda birakmustir.
Birbirine benzeyen birgok {irlinlin pazarlarda yer almasi iireticileri, iiriinleri ve markalar1
icin farklt imajlar gelistirmelerine, magazalarda da elde edilen farkli konumlar
desteklemeye ve pekistirmeye ydnlendirmistir. Ozellikle iilkemizde perakende
sektoriiniin heniiz gelisme asamasinda olmasindan dolayr bu sektorde yasanan ve
yasanmaya devam edecek olan hizli biliylime beraberinde rekabeti en iist seviyeye
tagiyarak sektor temsilcisi isletmeleri yaptiklari iste rakiplerinden farkli hale gelmek i¢in
calismaya zorlamistir. Bunun en Onemli nedeni giliniimiiz teknolojik olanaklar
sayesinde tuketicinin oldukc¢a bilingli hale gelmesi, satin alacagi iiriin hakkinda
fazlasiyla bilgi sahibi olmasi, artan satin alma giicii ve yiiksek hizmet kalitesi
beklentisinde olmasidir. Giiniimiizde isletmelerin miisterilerin  6neminin farkina
varmalar1 ve miisteriye, onlarin istek ve beklentileri dogrultusunda hizmet vermeleri
gerekmektedir. Ciinkii miisteriler isletmelerin hayatlarin1 devam ettirebilmelerini
saglayan en Onemli etkendir. Miisteriler bir liriin veya hizmeti satin almaya karar
verdiklerinde daha Onceki deneyimlerinden yola c¢ikarak, giivendikleri magazadan
aligveris yapmayi tercih etmektedirler. Bunun ic¢in perakendeci isletmelerin,
miisterilerinin  glivenini  kazanmalar1 Oncelikli hedefleri olmalidir. Miisteriler
perakendeci  isletmeden aligveris yaparken satis  personelinin  kendilerini
kandirmayacaklarma yani satis personelinin ihtiya¢ duyduklar1 ve kendilerine uygun
olan iirlin ve hizmeti sunacaklarina glivenmeleri gerekmektedir. Bununla birlikte
perakende sektoriiniin en Onemli Ozelligi olan iretici pozisyonunda olmayip
ureticilerden aldigi tirtinleri nihai tiiketicilere satan olmasi nedeniyle bu sektdrde
faaliyet gosteren isletmelerin rakiplerinden farkli hale gelmeleri ancak verdikleri
hizmetin farklilagmastyla miimkiin olmaktadir. Hizmetin farkli hale getirilebilmesinin
en 6nemli etkeni, perakende sektoriinde nihai tiiketici ile birebir iliskide olan satis

personellerinin  basarili olmasidir. Ciinkii perakende sektorii, piyasanin en yogun
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aligveris iliskilerinin yasandig1 ve miisterilerle calisanlarin en fazla iletisime gectigi bir
sektdrdur. Buna bagli olarak da dnemli bir pazarlama yontemi olan kisisel satis giderek
isletmecilerin hepsini yakindan ilgilendiren ve onem kazanan bir isletme faaliyeti
konumuna gelmistir. Bundan dolay1 perakende sektoriinde de kisisel satisin 6nemi
oldukca fazladir.

Kigisel satis bircok farkli alictya ve duruma gdére uyumlu olmasi nedeniyle
sistematik bir hal almistir. Kisisel satis siireci adimlari misteri aday: belirlemeden
baslayip, satis1 izlemeye kadar uzun bir surectir. Duruma gore bazi basamaklar: atlamak
mumkandur. Kisisel satis1 diger tutundurma karmasi elemanlarindan ayiran en buyik
oOzellik, cift tarafl: iletisime sahip olmasidir. Esnek bir yapiya sahip olan kisisel satis
aynm zamanda tek siparis alan tutundurma elemanidir. Kisisel satisin kar etmek, maliyet
ve zaman tasarrufu gibi isletmeye bircok faydasinin olmasinin yaninda, topluma ve
miusteriye de ek faydalar saglamaktadir.

Kisisel satisin amaglar1 arasinda satisin gerceklestirilmesi diger amaclara gore
daha on planda olmasina karsin, tek amag¢ olarak diisiiniilmemelidir. Kisisel satigin
genel amaglar1 arasinda; miisteriyi ikna ederek satisin gergeklesmesini saglamak,
miisterilere uygun seviyede hizmetlerin gitmesini saglamak ve miisteri tatminini
saglamak bulunmaktadir. Kisisel satistan beklenen bir diger amag ise isletmeye, pazar,
rakipler ve miisteriler hakkindaki bilgilerin dogru ve zamaninda ulastirilmasini
saglamaktir.

Perakende sektoriinde faaliyet gdsteren en onemli isletmelerden olan ve tezin
saha caligmasinin yapildigi siipermarketlerde yukarida bahsedilen rekabet sartlarini ayni
sekilde yasamaktadirlar. Hatta siipermarketlerde yasanan rekabetin  diger
perakendecilerden ¢ok daha fazla oldugu sdylenebilir. Siipermarketler tiiketicilere
giinliik hizli tiiketim iirlinleri sattiklarindan dolay1 miisterilerle daha fazla iletisim i¢inde
olmaktadirlar. Buda silipermarketlerde calisan satis elemanlarinin 6nemini daha da
artirmaktadir. Ayrica lilkemizde faaliyet gosteren siipermarketlerin biiyiik bir boliimii
heniiz kurumsallagmasini tamamlayamamis yerel isletmelerden olusmaktadir ve bu
isletmeler sistemlerini tam olarak kuramadiklarindan dolayr birgok alanda sikinti
yasamaktadirlar. Personel devir hizinin ¢ok yiiksek olmasi bu sikintilarin baginda

gelmektedir.
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Kisisel satigin bu denli 6nemli oldugu siipermarketlerde, yoneticiler kalifiye satig
elemanlar ¢alistirmalar1 gerektigini ¢ok iyi bilmelerine ragmen, insanlarin stipermarket
satis elemanligint meslek olarak gérmemeleri, sektoriin ¢cok hizli biiyiimesi ve biitiin
isletmelerin neredeyse her giin yeni elemanlara ihtiya¢ duymalar1 gibi nedenlerden
dolayr ihtiyaglar1 olan kalifiye satis elemanlarint bulmakta zorluk g¢ekmektedirler.
Kalifiye satis eleman1 bulamayan isletme yoneticileri bulduklari elemanlart higbir
bilimsel yonteme basvurmadan ge¢misteki tecriibelerine dayanarak ise almakta ve ise
aldiklar1 elemanin bilgi, beceri ve beklentilerini dikkate almadan isletmelerinde bos olan
herhangi bir gérevde calistirmaya baslamaktadirlar. Bu durum satis personeli olarak ise
alman ve isletme acisindan hayati dnem tasiyan calisanlarin beklenen performansa
ulasmasini engellemektedir. Isletmelerin caresiz bir sekilde mecburen ise aldiklari
kisilerin en azindan hangi is pozisyonunda basar1 saglayacaklarini tespit edebilecekleri
bir yonteme sahip olmalarinin satis elemani personelinin performansinin daha yiiksek
olmasim1 saglayacagi bir gercektir. Bu baglamda ortaya konan calisma, isletme
yOneticilerine, ise alacaklar1 insanlarin kisilik tiplerini bes faktor kisilik modeline gore
belirleyerek kisiligine uygun pozisyonda istthdam etmelerini ve bu kisinin satig

performansinin yliksek olmasini saglamay1 amaclamaktadir.

Kisilik tiplerinin satis performansina etkisinin tespit edilmeye ¢alisildigi bu
amprik ¢alismanin uygulama béliimiinde 1.000 c¢alisana anket uygulanmis bunlarin 934
tanesi kullanilmistir. Oncelikle, bes faktor kisilik 6lcegi aracilifiyla ¢alisanlarin kisilik
tipleri belirlenmistir. Daha sonra kisilik tipleri belirlenen c¢alisanlarin  satis
performanslar1 yoneticilerine degerlendirtilmistir. Son olarak kisilik tiplerinin hangi
gorevlerde daha basarili olduklar1 belirlenmeye calisilmistir. Kisilik tiplerinin satis
performansina etkisinin incelendigi bu arastirmada ulasilan sonuglar asagida

sunulmustur.

Arastirmaya katilanlarin  gorevlerine bakildiginda (%25,3) kasiyer olarak
calisanlarin ilk sirada yer aldigi, satis elemani (%20,9) olarak calisanlarin ise ikinci
sirada yer aldig1 goriilmektedir.

Arastirmaya katilan c¢alisanlarin  biiyilk  bolimiini  (%61,3)  erkekler
olusturmaktadir. Calisanlarin yas ortalamalarma bakildiginda ¢ogunlugun (%38,8) 18
ila 24 yas arasindaki kisiler oldugu medeni durumlarina bakildiginda ise (%57,1) bekar

olanlarin oraninin en iist seviyede oldugu goriilmektedir. Ayrica calislarin egitimleri
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olduk¢a yiiksek bir oranla (%67,6) Lise diizeyindedir. Arastirma sonuglarina gore
calisanlarin cinsiyetleri, yaslari, medeni durumlar1 ve egitim diizeyleri iilkemizdeki
siipermarketlerde calisanlarin yapisiyla ortiismektedir.

Calisanlarin su anki is yerlerinde calisma siireleri incelendiginde, ilk sirada
(%42,7) 2 ila 4 yil arasinda, hemen ardindan ise (%31,8) lyil ve altinda ¢alisma
stiresine sahip kisilerin yer aldig1 goriilmektedir. Calisanlarin yaptiklart meslekteki
tecriibe siireleri goz Oniine alindiginda en yiiksek orana (%34,7) ayn1 meslegi 2 ila 4 yil
arasinda yapan calisanlarin sahip oldugu anlasilmaktadir. Calisanlarin su anki is
yerlerinde calisma ve mesleki tecriibe siirelerinin olduk¢a diisiik olmasi perakende
sektoriinde yasanan yiiksek personel devir hizini destekler niteliktedir. Perakende
sektoriinde yasanan bu problemin en aza indirilebilmesi igin isletme yoneticilerinin
yapmast gereken calismalar oldugu gergektir. Yapilmasi gerekenlerin basinda, ¢alisma
sartlarinin iyilestirilmesi, ¢alisma siirelerinin kabul edilebilir diizeye indirilmesi ve ise
alinanlarin dogru pozisyonda istihdam edilmelerinin geldigi sdylenebilir.

Arastirma sonuglarina gore calismaya katilanlarin kisilik tiplerinin basari
performanslar1 agisindan gosterdikleri dagilima bakildiginda sorumlu kisilik tipine sahip
calisanlarin (%2,23) en yiiksek orana sahip olduklari, ikinci sirada ise uyumlu kisilik
tipine sahip calisanlarin (%2,15) yer aldig1 gozlenmektedir. Bu durumda, siipermarket
yOneticilerinin ise alacaklari insanlar1 sorumlu veya uyumlu kisilik tipine sahip kisiler
arasindan se¢meleri satis performansi yiiksek caliganlar istihdam etmelerine yardimci
olacaktir.

Arastirma sonuclarina gore calisanlarin kadin ya da erkek olmalarinin basar
diizeylerindeki farkliliga bakildiginda erkek calisanlar (%40,7) daha iyi performans
gostermektedir. Yani siipermarketlerin personel istihdam ederken elemanlar1 erkek
adaylar arsindan se¢gmelerinin daha faydali olacagi sdylenebilir.

Calisanlarin yaslariin basar diizeyleri iizerindeki dagilimina bakildiginda genel
olarak 25 ila 31 yas arasindaki calisanlarin (%77,1) performanslarinin en yiiksek oranla
iyi oldugu yine ayni yas grubunun (%22,9) en diisiik oranla satis performanslarinin kot
oldugu gozlenmektedir. Siipermarket yoneticilerinin elemanlarim1 bu yas grubuna
mensup kisiler arasindan segmeleri onerilebilir.

Anket sonuglarina gore c¢alisanlarin evli veya bekar olmalarmin basari

performanslar1 iizerinde yiiksek bir farklilhik gostermedigi goriilmektedir.  Yani
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siipermarket yoneticilerinin eleman tercihlerinde adayin medeni durumu bir 6nem arz
etmemektedir.

Stipermarket ¢alisanlarinin su anki isyerlerinde ¢alisma siirelerinin basari
diizeyleri iizerindeki etkisine bakildiginda 8 ila 10 yil arasinda is yerinde calisanlarin
(%42,9) iyi basar1 performansi gostermelerinin en iist seviyede oldugu goriilmektedir.
Bir yil ve daha az siiredir ayn1 is yerinde calisanlarin ise (%32,47) iyi basari
performansi1 gostermelerinin en diisilk seviyede oldugu gozlenmistir. Buy durumda
siipermarket yoneticilerinin basar1 performansi daha yiiksek elemanlara sahip olabilmek
icin elemanlarinin is yerlerine olan bagliligin1 artirarak uzun yillar isletmelerinde
caligsmalarini saglamaya c¢aligmalidirlar.

Calisanlarin sahip olduklart meslekteki tecriibe siirelerinin basar1 diizeylerini
etkileme oranlar1 incelendiginde 8 ila 10 yil arasinda mesleki tecriibeye sahip
calisanlarin  (%40,2) basar1 performanslariin en yiiksek dizeyde iyi olarak
degerlendirildigi goriilmektedir. Bu verilere gore silipermarket yoneticilerinin
elemanlarin1 yerlestirdikleri pozisyonda uzun siireli calistirmalart ve gorevlerinde
degisiklik yapmamalar1 personelin basar1 performansini artiracaktir.

Arastirma sonuglarina gbére c¢alisanlarin  egitim  diizeyleri ile basar
performanslart arasinda anlaml farklilik gozlenmistir. Lise mezunu calisanlarin basari
performanslart (%43) oranlar1 en list seviyede iyi olarak degerlendirilmistir. Basari
diizeyi en diisiik oranda (%28,9) iyi olarak degerlendirilen calisanlarin ise ilkdgretim
mezunu kisilerden olustugu goriilmiistiir. Siipermarketlerde lise mezunu kisilerin
istthdam edilmesi basar1 diizeyini artiracaktir.

Calisanlarin kisilik tiplerinin dagilimi incelendiginde, en fazla sayida disa doniik
kisilik tipine sahip kisilerin (%34,4) bulundugu goriilmektedir.

Yapilan testlerde calisanlarin kisilik tiplerinin yapmis olduklar1 gorevler
acisindan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gdstermedigi goriilmektedir. Ancak
caligmanin temelini olusturan, calisanlarin kisilik tipleri ile gorevlerindeki basari
diizeyleri arasinda oransal olarak farklilik bulunmaktadir ve degerlendirmeleri asagida
verilmistir. Bu verilerin, siipermarket yoOneticilerince ise aldiklar1 elemanlarn
gorevlendirecekleri pozisyonlari belirlerken bir degerlendirme kriteri olarak
kullanmalar1 amag¢lanmaktadir.

Sef olarak gorev yapan ¢alisanlardan gelisime agik kisilik tipine sahip olanlarin

(%55,6) basar1 performanslarinin en yiiksek diizeyde, uyumlu kisilik tipine sahip
p
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olanlarin ise (%38,5) en disiik diizeyde oldugu goriilmiistir. Yoneticilerin sef
pozisyonunda gorevlendirecekleri elemanlar1 gelisime agik kisilik tipine sahip adaylar
arasindan se¢meleri uyumlu kisilik tipine sahip kisileri bu pozisyon i¢in diistinmemeleri
tavsiye dilebilir.

Manav olarak calisanlarin sorumlu kisilik tipine sahip olanlarin (%45,5) en
yiiksek diizeyde basar1 performansina sahip olduklari, Uyumlu kisilik tipine sahip
calisanlarin ise (%?20) en diisiik basar1 performansi gosterdikleri gdzlenmektedir.
Stipermarketlerde manav olarak istihdam edileceklerin sorumlu kisilik tipine sahip
insanlar arasindan se¢ilmesi, uyumlu kisilik tipine sahip insanlarin ise bu pozisyonda
calistirllmamalar1 sdylenebilir.

Kasap pozisyonunda calisanlarin en basarili olanlarinin gelisime acgik kisilik
tipine sahip (%50) insanlar oldugu, basar1 diizeyi en diisiik olan calisanlarin (%28,6) ise
disa doniik kisilik tipine sahip kisiler oldugu goriilmektedir. Bu durumda kasap olarak
istihdam edileceklerin gelisime agik kisilik tipine sahip olanlar arasindan secilmesi, disa
doniik kisilik tipine sahip olanlarin bu pozisyonda degerlendirilmemeleri gerekmektedir.

Sarkiiteri olarak gdrev yapanlarin en basarili olanlarmin disa doniik (%82,1)
kisilik tipine sahip calisanlar oldugu gézlenmektedir. Bu pozisyonda basar1 performansi
en diisiik olanlar ise (%62) uyumlu kisilik tipine sahip insanlardir. Sarkiiteri olarak
gorevlendirilecek personelin disa doniik kisilik tipine sahip olanlar arasindan segilmesi
tavsiye edilebilir.

Satis elemanlarinin uyumlu kisilik tipine sahip olanlarinin (%53,8) basar1
diizeylerinin en yiiksek diizeyde oldugu, duygusal kisilik tipine sahip c¢alisanlarin basari
diizeylerinin en diisiik seviyede (%24,2) oldugu goriilmektedir. Siipermarketler
acisindan oldukga biiyiik 6neme sahip satis elemanlarinin uyumlu kisilik tipine sahip
adaylar arasindan secilmesi, duygusal kisilik tipine sahip insanlarin bu pozisyonda
calistirilmamalari yararli olacaktir.

Unlu mamuller reyonu son ddénemlerde siipermarketler acisindan 6nemi
artmistir. Clinkii bu reyonda satilan {iriinleri isletmelerin cogu kendileri tiretmektedir ve
kar orani diger reyonlara gore oldukga yiiksektir. Bu reyonda gorev yapan ¢alisanlarin
en basarili olanlarinin (%66,7) duygusal kisilik tipine sahip olduklari, en kotii basari
performansina sahip olanlarin ise (%11,1) disa doniik kisilik tipindeki ¢alisanlar oldugu

gozlenmektedir. Isletmelerin karlilig1 agsindan énem tasiyan unlu mamuller reyonunda
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calistirllacak elemanlarin duygusal kisilige sahip insanlardan segilmesi, disa doniik
kisilikteki insanlarin bu reyonda ¢alistirilmamalart yararli olacaktir.

Kozmetik reyonu da isletmelere karlilik ve Triin cesitliligi olarak diger
reyonlardan daha fazla katki saglamaktadir ve gliniimiizde siipermarket yoneticileri
acisindan onemli goriilen reyonlar arasinda yer almaktadir. Kozmetik reyonunda calisan
personelin satilan iiriinlerin 6zelliklerinden dolay1 6zel bilgi ve tecriibeye sahip olmasi
gerekmektedir. Bu ylizden bu reyonda calistirilacak personelin digerlerine gore daha
titizlikle secilmesi gerekmektedir. Arastirma sonuglarina gore kozmetik reyonunun en
basarili elemanlar1 duygusal kisilik tipine sahip (%66,7) calisanlar, en basarisiz
elemanlar1 ise sorumlu kisilik tipine sahip (%33,3) c¢alisanlar oldugu gozlenmistir.
Isletmeler agisindan énemli reyonlar arasinda yer alan kozmetik reyonunda duygusal
kisilik tipine sahip insanlarin istthdam edilmesi yararl olacaktir.

Kuruyemis reyonu, unlu mamuller ve kozmetik reyonu gibi karlilik oran1 yiiksek
bir reyondur. Arastirma sonuglarina gore bu reyonda basar1 performansi ylksek
calisanlarin sorumlu ve uyumlu kisilik tipine sahip insanlar oldugu, disa doniik kisilik
tipine sahip calisanlarin ise (%25) basar1 performanslarinin diisiik oldugu goriilmiistiir.
Bu reyonda istihdam edilecek personelin sorumlu veya uyumlu kisilik tipine sahip
adaylar arasindan secilmesi, diga doniik kisilik tipine sahip adaylarin bu reyonda
calistirilmamalarn tavsiye edilebilir.

Depo elemani olarak calisanlarin basarili olarak degerlendirilenlerin disa doniik
kisilik tipine sahip (%66,7) insanlar oldugu, gelisime acik kisilik tipine sahip
calisanlarin (%20) basar1 diizeylerinin en diisiik seviyede oldugu goriilmektedir. Depo
eleman1 olarak calistirilacak elemanlarin disa doniik kisilerden segilmesi faydali
olacaktir.

Aragtirma sonuglaria gore ¢alisanlarin kisilik tiplerinin i yerinde ¢alisma siiresi
tizerindeki etkisi incelendiginde gelisime acik kisilik tipine sahip kisilerin (%9,2) 10 yil
ve lizerinde bir siiredir ayn1 is yerinde calistiklari, duygusal kisilik tipine sahip (%2,1)
calisanlarin ise ayni ig yerinde ¢aligma siirelerinin en az diizeyde oldugu goriilmektedir.
Mesleklerinde on yil ve iizeri bir siiredir tecriibeye sahip olan g¢alisanlarin yine en
yuksek oranla (%19,1) gelisime agik kisilik tipine sahip kisiler olduklar1 goriilmektedir.
Duygusal kisilik tipine sahip ¢alisanlarin ise (%9,6) en diisiik oranla 10 y1l ve lizerinde
bir siiredir aym1 meslekte olduklar1 gozlenmistir. Supermarketlerin  en blyik

problemlerinden biri olan yiiksek personel devir hizinin ¢oziilebilmesi i¢in ise alinacak
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kisileri genel olarak gelisime agik kisilik tipine sahip insanlardan se¢meleri duygusal
kisilik tipine sahip kisileri istihdam etmeleri gerekmektedir.

Sonug¢ olarak insanlarin sahip olduklar1 kisilik tiplerinin, is yasaminda
motivasyon, i3 doyumu, kariyer doyumu, isten kagma, isten ayrilma, miisteri iliskileri,
takim caligmasi, kurumsal baglilik, c¢alisanlar arasi iliskiler, satis performansi,
yaraticilik, stresle bas etme gibi birgok konuda etkin rol oynadigi bir gergektir.
Ulkemizde faaliyet gosteren siipermarket isletmeleri yasadiklar1 kalifiye satis elemani
bulma, ise aldiklar1 personeli uzun siireli calistiramama gibi sorunlarin iistesinden
gelebilmek i¢in ise alacaklari insanlarin kisilik tiplerini bes faktor kisilik dlgegini
kullanarak belirlemelidirler. Kisilik tipini belirledikten sonra ise aldiklar1 kisiyi en
azindan basarili olacagi bir gorevde calistirabilmeye yonelik bir degerlendirme kriteri

olarak, bunu kullanmalidirlar.
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EKLER
EKk.1. Bes Faktor Kisilik Anket Formu

Sayin Katilimet,

Ekte gordiigiiniiz anket formu Kirikkale Universitesinde gerceklestirdigim
Doktora tez calismam i¢in hazirlanmistir. Arastirmanin amaci, kisilikle is se¢imi
arasindaki iliskiyi incelemektir. Verdiginiz yanitlar kesinlikle gizli tutulacak yaptiginiz
degerlendirmeler hakkinda tigiincii sahis veya kuruluslara bilgi verilmeyecektir.

Degerli zamanmizi ayirip tez ¢alismasiyla ilgili arastirmaya katkida
bulundugunuz i¢in simdiden tesekkiir ederim.

Saygilarimla,

OGR.Gér. Ertugrul KARAKAYA

KiSISEL BiLGILER
Adimiz/Soyadimiz: Goreviniz:
Cinsiyetiniz Kadin Erkek Yasimz (Liitfen Yaziniz):
Medeni Durumunuz Evli Bekar Yasiniz (Liitfen Yazimz):
Isyerinizde cahsma yilhmz? Mesleki Tecrubeniz? YIL

Egitim Durumunuz:
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Acgiklama: Liitfen asagida verilen yargi ifadelerini okuyarak bu
ifadelere katilma derecenizi karsisinda verilen Ol¢ek iizerinde
isaretleyiniz. Liitfen Asagidaki ifadelerin bagina "kendimi"
kelimesini getirerek cevaplayiniz. Asagidaki yargi climlelerine
katilma diizeyinizi ilgili rakami isaretleyerek belirtiniz. Her ifade
icin sadece bir secenek isaretlemeniz ve cevapsiz soru
birakmamaniz gerekmektedir. Segenekler: 1-Hi¢ Katilmiyorum 2-
Katilmiyorum 3- Kararsizim 4- Katiliyorum 5- Tamamen
Katiliyorum.

Hi¢ Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katillyorum

Tamamen Katiliyorum

1 | Yasama sevinciyle dolu birisiyim.

2 | Her zaman Onceden hazirlikliyimdir.

3 | Kolaylikla strese girerim

4 | Zengin bir kelime haznem vardir.

5 | Cok fazla konusmam

6 | Insanlarla ilgilenmeyi severim.

7 | Esyalarimi daginik birakirim.

8 | Genelde rahat bir insanim.

9 Soyut fikirleri anlamakta zorlanirim.

10 | Etrafimdaki insanlarin rahat hissetmelerini saglamaya ¢aligirim.
11 | Detaylara dikkat ederim.

12 | Cabuk endiseye kapilirim.

13 | Canli bir hayal giicline sahibim

14 | Genelde arka planda kalmayi tercih ederim.

15 | Diger insanlarin duygularini anlarim.

16 | Islerimi karigik bir sekilde yaparim.

17 | Soyut fikirler ilgimi cekmez.

18 | Sohbeti baglatan ben olurum.

19 | Nadiren keyifsizimdir.

20 | Bagka insanlarin sorunlariyla ilgilenmem.

21 | Ev islerini aninda yapmak isterim.

22 | Cok c¢abuk rahatsiz olurum.

23 | Seckin fikirlerim oldugunu diisliniiyorum.

24 | Soyleyeceklerimi genelde az kelimeyle ifade ederim.
25 | Yumusak kalpliyim.

26 | Genellikle egyalar yerli yerine koymay1 unuturum.
27 | Cabuk sinirlenirim.

28 | Genis bir hayal giicline sahip degilim.

29 | Toplant: gibi ortamlarda ¢ok farkli insanlarla konusurum.
30 | Bagka insanlarla ilgili degilim.

31 | Emir vermeyi severim.

32 | Degisken bir ruh haline sahibim.

33 | Cabuk anlarim.

34 | Dikkat ¢cekmekten hoglanmam.

35 | Baska insanlar i¢in zaman ayirabilirim.

36 | Gorevlerimden kaytarabilirim.

37 | Konusurken zor kelimeler kullanmay1 severim.

38 | llgi odagi olmay1 nemsemem.

39 | Diger insanlarin duygularini hissetmeye ¢aligirim
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40 | Islerimi bir program cercevesinde yiiriitiiriim.

41 | Kolay tedirgin olurum.

42 | Yabanci insanlarin yaninda sessizimdir.

43 | Insanlarm rahat hissetmesini saglamak isterim

44 | Islerimi titizlikle yaparim.

45 | Kendime ait bir¢ok fikrim var.

46 | Moralim dengelidir, dalgalanmaz.

47 | Cogu zaman keyifsizimdir.

48 | Insanlar1 hor goriiriim.

49 | Eglenmeyi seven bir insanim.

50 | Baskalarmin diizenlerini kolayca bozabilirim

EK.2. Magaza Yoneticileri Degerlendirme Anketi
Sayin magaza yoneticisi bu ¢alisma Kisilik tiplerinin ¢alisanin is performani

tizerindeki  etkilerini aragtimak {izere hazirlanan bir doktora tezi igin
gerceklestirilmektedir. Buradan elde edilen verilerle stpermarket sektdriinde calisan
personelin kisilik o6zellikleri ve bu isteki basar1 diizeyleri karsilastirilarak, hangi
pozisyon i¢in hangi kisilik oOzelliklerine sahip insanlarin segilmesi gerektigini
belirlemeye yonelik bir model osusturulacaktir. Vermis oldugunuz bilgiler ve isimler
gizli tutulacak {igiincli sahislarla paylasiimayacaktir. Cok kiymetli vaktinizi bize
ayirdiginiz ve bilimsel bir ¢aligmaya destek oldugunuz i¢in sonsuz tesekkiirler.
Kirikkale Universitesi Kirikkale Meslek Y iiksekokulu

Ogretim Gorevlisi Ertugrul KARAKAYA

GOREVINIZ: ...

Asagida isimleri yazih olan personelinizin, su anda gorev yaptig1 pozisyondaki
basarisim1 asagidaki kriterlerden uygun olanina (X) koyarak degerlendiriniz.

PERSONEL | PERSON 3

PERSONELIN ADI | iN ELIN kY,
SOYADI: CALISTIGI | BASARI | 2 Q —
POZISYON| | DUZEYi | ¥ |5 |3 2
— [e) o] () o= o
O | X Z Ry O
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OZGECMIS

1971 yilinda Kirikkale de dogdu. ilk, orta ve lise 6grenimini Kirikkale de
tamamladiktan sonra 1991 yilinda Bilkent Universitesi, Turizm ve Otel Isletmeciligi
Yiiksek Okulunda okumaya basladi ve 1996 yilinda mezun oldu. Ayni yil Kirikkale
Universitesinde Uzman olarak ¢alismaya basladi. 1998 yilinda bu gérevinden istifa
ederek bir ulusal siipermarket zincirinde satin alma sefi ve miidiirii olarak 2004 yilina
kadar ¢alist;, ayni y1l Istanbul da baska bir siiper market zincirinde satin alma miidiirii
olarak c¢alismaya basladi ve 2007 yilinda bu gorevinden de ayrilarak Kirikkale ye
dondii. 2008 yilinda Kirikkale Universitesi Kirikkale Meslek Yiiksek Okulu Otel,
Lokanta ve Ikram Hizmetleri Boliimiine Ogretim gorevlisi olarak atandi, halen bu
boliimiin bolim bagkanligr gorevini de yiiriitmektedir. 2010-2012 yillar1 arasinda
Kirikkale Universitesi Kirikkale Meslek Yiiksek Okulu Miidiir Yardimcisi olarak
caligan Karakaya, yine 2010 yilindan itibaren Kirikkale Universitesi Siirekli Egitim
Uygulama ve Arastirma Merkezi Miidiir Yardimcist olarak gorev yapmaktadir. 2007
yilinda Kirikkale Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Ana Bilim Dalindan
Yiiksek Lisans derecesi aldi. 2008 yilinda yine ayni bilim dalinda Doktora yapmaya
basladi ve 2013 yilinda tamamladi. Cesitli dergilerde makaleleri ve sempozyumlar da

bildirileri bulunmaktadir. Iyi derecede Ingilizce bilmektedir. Evli ve iki gocuk babasidur.
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