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GIRTIS

Isletmelerin Yagamasi ve gelismesi, satig hacminin
gerceklesmesine ve geligtirilmesine baZlidar. Isletmelerin
degisen cevre kosullarinin etkisiyle, iiretilen mel ve hizme-
tin hemen satilmadigi bir ortamda pazerlama ve buna bafla
olarak satis ve satigcalik gittikce Onem kazenan bir pazar-

lama fasliyeti olmugtur.

GlUnimlizde,satigci, igletmenin hedef aldiga piyasa bo-
luminii olusturan belli sosyo-ekonomik Gzelliklere sahip muh-
temel miigterileri bulmak, onlara ihtiyaélarlnn en iyi gekil-
de tatmin edebilecek mallari saglemak, satig aninda ve satisg
sonrasinda gerekli satlé hizmetlerini sunarak, mﬁéterilerin
ve temsil ettigi isgletmenin satistan bekledifi fayday: ertair-
mak zorundadair. Satzéc: mal ve hizmet satmak amaciyla tiketi-
cilere gdnderilen bir mesajdar. Ozellikle teknik yapisi kar-
magik olan mallarin sataigslarini artirmada da en etkin satais
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sidir. Sa n bu nedenlerden dolayi, satiscinin beklenen
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gorevi yerine getirebilmesi icin, desteklenmesi ve tatmin-
siz olduklari konularin tespit edilerek, bu konulara care
aranmasi gerekir. Bu ancak etkili bir satisg glici tegkil et~

menin en Onemli gartidar.

Yukearida belirtilen Oneminden dolaya, satiscalaran

gidilenmesi gerekir.

Bu g¢aligmanin konusunu; genel olarak satis giici yone-
timi ve glidileme, sataiggilicll yonetiminde giidiileme unsurlari

ve glidileme unsurlarinin degerlendirilmesi olusturmaktadir.

Galigmanin amaci, satig glicli yonetiminde satigcalara
gidiilemenin Onemine definerek, satiscilari en cok glidiileyen

unsurlari orteyes c¢ikarmaktir.

Anlatilan ama¢ ve kapsam dogrultusunda Birinci BSliim-
de; genel olarak satag glicii yonetimi ve giidiileme kavramlari

Uzerinde durularak tanimlari, iglevleri incelenmistir.

Ikinci Bolimde; gidiilemenin satis glicli yonetimi acisan~-
dan Onemi, gilidiileme unsurlara ve bu unsurlarin deferlendiril-~

mesi lizerinde durulmustur.

Uclincii Boliimde ise, Eti Pazarlama ve Sanayii A.S.de,
setaiscilara giidiileyen unsurlar araétzrnlarak bir uygulama ca-
lagmasa yap11m1§t1r. Uygulama sirasinda i§1etme yetkilileri
ile ylizylize gorlisme yontemine gire bilgiler elde edilmeye ca-
lasalmastar. Ikinci Boliimde ele alinan unsurlar, uygulama ile

kargilastaralmis ve bu konuda bir analiz ve vorum vapilmastar.



Sonu¢ BOlimiinde ise biitiin bir éallémanzn genel bir
degerlendirilmesi yapilmastar. Sonu¢te, satigcalarin glidii-
lenmesinin Onemi anlatilmas, genel olarsk sastaiscilara gudii-
leyen unsurlar incelenmig ve uygulamayla karsilastirarsk

bir degerlendirme yapilmis, aksakliklar belirtilmigtir.



Birinececi Boldidm

GENEL OLARAK SATIS GUCU YONETIMI VE GUDULEME

I- SATIS GUcU ILE ILGILI KAVRAMLAR

Satags gliclinden beklenen, igletmenin yagamak ve geligmek
amacina uygun olarak, satig hacmini gergeklestirmek ve
geligtirmektir. Buglin satagsci, igletmenin hedef aldiga
piyasa bSlimini olusturan belli sosyo-ekonomik Czellik-
lere sahip muhtemel miisterileri bulmak; onlara, ihtiyacg-
larini en iyi sekilde tatmin edebilecek mallari saglamak;
satis aninda ve satig sonrasinda gerekli satis hizmetle-
rini sunmak; boylece hem miisterilerinin hem temsil etti-
£i igletmenin satistan bekledigi faydaya maksimize etmék
sorumiuluéu altindadir. Ancak bu mahiyette gbrev yapabil-

digi tekdirde, satigcainin saglaediga satig hacminin istik-



rerli bir gelisme gdstermesi beklenebilir (1).

1. TANIMLAR

Kigisel satiga ylirliten ve satiga bizzat yapan islet-
me personeline kisaca "satagsci" denir (2). Ginlik dilde ve

satas gbrevini yapan kisg

-

sletme uygulamalarind
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lere c¢ok

egitll isim ve Unvanlar verilmekiedir. OUrnegZin giinlik dil-
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de satas g@revi&i verine getire:
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sataci, satais
elemsni, plasyer, satag memuru, satis ordusu, satig glcl gi-
bi isimler verilmekiedir. Ancak, igletme literatiirinde, ki-
sisel sataiga: yliriiten ve satiga bizzet gergeklegtiren pazar-
lama personeline "Satisci" denmesi genel kabul gbrmistir.

Ayraica, bir igletmenin satagcilarindan olusan, personelinin

tamamina da "satig glicl" denilmektedir.

Mel ve hizmetlerin ilireticiden tiiketiciye dogru aka-
gina yon verilmesini saZlayan dagataim ve satig Orgltleri
ve satigec1 dedigimiz fonksiyon sahibi kigi, ayri bir Onem
kazanmistir. Satisci,artak, dagitiman ve dolayasayle sata-
sin bir parcasidar (3). Satascayi daha iyi anlayabilmek

icin Once "satig" kavramini tamimlamakta yarar vardar.

[

(1) Mehmet OLUC ve Digerleri, Satlg Giicii Yonetlml, I.U.1.

P.E. Ya.No.12, Istanbul, 1979, s.7-8.

(2) Erdogan TASKIN, Sataiscilaran Yonetimi, Der Yeyinlara,
Istanbul, s.XI.

-

enati, Ishak Basimevi, Lstanbul,

Morhen RISTIM, Satas
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Satis, umulan bir tiketicinin (ya da miisterinin)
bir mala (ya da hizmeti) satin elmasina ya da bir male kar-
g1 olumlu davranigta bulunmasina yardim eden ya da yonlen-

-

diren kisisel ve kigisel olmayan cabalardir (4).

Yukarideki tanimdan anlasailacagi gibi, satascilik
uygulamasi iki yonde kendini gostermektedir. Ilki, kisisel

satis, diZeri de kigisel olmayan satistar.

Kigisel satig, satiscainan bir satas yerinde (diikkan,
magaza gibi) ya da bir satis yeri disanda miisteri ile yliz-
viize olarak yaptifi satis faaliyeti olarak tanimlanair (5).
Bir bagka goriige gore de, kigisel sat:é "satis yapmak ama-
ciyla satigcinin bir veya daha fazla pptansiyel aliciyla

yiizylize goriismesi" olerak tanamlanar (6).

Kisisel olmayan satig ise, satiscinin fiilen sataisg
yapmamakla befaber satisin yapilmasina dolayli sekilde ya-
rarli olmasa §eklinde tanimlenir. Kisisel olmayan satigci-
lar satis temsilcileridir ve buhlar satis personelinin
caligmalarini, stok durumlerini, migteriye daha iyl hizmet
verilmesini ve bilgilendirilmesini saglarlar. Doktor ve ec-

zacilarla devamli temas halinde bulunan tibbi temsilciler

(A) Ilhan C MAuCILAR—Tuncer TOROL—Hlkmet SEQIM Reklam0111k
' Ye Satlg Yonetlml, AL ABLF, Ya.No 41 C 1T, Ankada,
1986 " 8.136, : - |
(5) Yaildairam KILKI$, Pazarlama—SatJs-Sat10111k, Arpaz Mat-
baacalak, Istanbul 1977, s.93.
(6) Ismet MUCUK, Pazarlama ilkeleri, Der Yayainlari, Istan~-
bul, 1982, s.l164.




buna Ornek gdsterilebilir (7).

Kisisel sataisg, en etkili tutundurma cesidi olmasa
nedeniyle en etkili iletisim yoludur. Ancak, buradaki etki-
1i olma kisisel niteliktedir. Cogfu zaman kigisel satig ca-
basi bir satis islemine yol acgar. Gergi reklam potansiyel
alicinain dikkatini c¢gekip, ilgisini uyandirsa dz, harekete
gecirme, arzunun eyleme doniigtiriilmesi (nilkiyetin devri)
setig glicli ile tamamlanir. Bu nedenle, igletmelerin biiyiik
gogunlugu satiscilarin olusturduZu satlé glicline bagamla-

dir (8).

2. SATISCILIGIN BILIMSEL VE SANATSAL YONU

Satigcaliga bir bilim olarak kabul eden yazarlar ya-
ninda, sanat olduZunu iddia edenler de vardir. Dolayisiyla,
satisciligin birbirinden farkli nitelikte tanimlari vapil-

mastair.

Bu nedenle satagcilak, belli mal ya da hizmetlere
en az emek ve masrafla misteri bulma ve onlari, ihtiyacla-
riny en iyi sekilde tatmin edecek mal ve hizmetin temsil
ettifi firmanin ki olduZuna, bilgi ve yetenegine dayanarak,

inandirma fonksiyonu olarak tanimlanar (9).

(7) XILXIS, 5.93-94.

(8) MUCUK, s.l166.

(9) Aykut SIRELI, "Satzsgzlarln'xontrdlﬁ", PAZARLAMA DERGI-
st, s.2(Mart 1978), s.21.




Tenimdan da anlagalacagi gibi satascilak uygulama-
sainda, belli bir bilginin sistemli bir sekilde kullanilma-
s1 gerekli olduZundan, satisciligin bilimsel yoniinden ve
misterinin sosyo-ekonomik ve psikolojik yepisina uygun tarz-
da hareket etmesini saglayacek belli bir yetenegZe sahip ol-
masi gerektiginden de satisciliZin sanatsal yoniinden sbze-
dilebilir. Bu nedenle glinlimlizdeki anlamiyla satagcalik, hem

bir bilim, hem de bir sanattair.

3. PAZARLAMA KARMASTI ICINDE SATIS GUCUNUN YERI

Kigisel satig, pazarlama bilegenleri ya da pazarla-
ma karmasa olan mal, fiyat, dagZatim ve satis c¢abalari (tu-
tundurma) arasinda dordiincli unsur olan satag cabalari ara-
sinda yer alar. Satigs g¢abalara, kiéisel satis, reklam, ta-
nitma ve satis gelistirmeden olusan bir pazarlama degigke-
ni olarak sataig arttirici bir g¢abadir. Pazarlama karma51n1n
diger iic unsuru ve satis gabalarinin diger unsurlarina bag-
11 olarak kisisel satasin, isletmenin pazarlama etkinligi
ecisindan ©zel bir Onemi olmakla birlikte bilitiin unsurlarin

birbirine bagli oldugu gdriiliir (10).

¥isisel satis, satias cabalara (tutundurma) iginde
en pahali olan bir ybntemdir. Cinkii, satigscalarin her bir

tiiketiciyle iliskisinde mesaj yalnizca bir kigiye ulasaebil-

(10) TASKIN, s.9.



mektedir. Oysa reklamlarda mesaj bir anda milyonlarca tiike-
ticiye ulagmaktadar (11). Kisisel satis, pahalia olmasina
karsin, satista bosuna harcamalar en aza indirilebilmekte
ve mesaj misterilere gore defistirilebilmektedir. Yani, i-

letisim yonii ¢ifttir.

Kisisel satag, diger iletigim aracglari ve pazarlama
staretejisinin diger Ogeleriyle dikkatli olarak koordine e-
dilirse c¢ok etkili olabilir. Mallarini doZrudan miisterileri-
ne satmak ig¢in biliylik sataig glicli gdrevlendiren isletmelerde
ise kigisel satig, pazarlama stratejilerinin temel bir par-
¢asidir. Bu nedenle gerek igletme iginde Orgilitlenmesi, ge-
rekse pazarlama karmesi ic¢indeki goreceli Onemi ve diger
destek unsurlari yonetim tarafindan en iyi bicimde saglan-

malidar (12).
4, SATISCILARDA ARANAN BASLICA NITELIKLER

Kisisel satis cabalarinin basarisi, satig glicliniin
iée yvarar, yetenekli satisg¢ilardan olusturulmasina bagla-
dar (13). Bu nedenle ige alinacak satig elemanlarinin cegit-
1i ©zellikleri tagaimasi gerekir, Bu 0Ozellikler arasainda en

onemlileri de deneyim, bilgi ve kisilik Ozellikleridir.

(11) Tung¢tan BALTACIOGIU, i@letmeierde Satis Arttirma Caba-
lari, Oz Anadolu Matbaacilak, Ankara, 1980, s.80,

(12) TASKIN, s.10.

(13) Ilhan CEKALCILAR, Pezarlamas, Hakan Ofset, Bskisehir,
1983, s.380.




A)'Deneyim

Satigecalar yonetim, planlama, iletisim, soru sorma
ve dinleme, konusmalardan sonu¢ c¢ikarma, dikkat ¢gekme ve bu-~
nu slirdirme, ilgi yeretma, sunus ve godsteri teknikleri, i-
+4

tirazlara cevap verme, satigi kapatma ve zamani en uygun

sekilde kullanma konularinda deneyim sahibi olmaladar.

B) Bilgi

Satasg¢alarin calaigtiklara isletmelerin politikasa,
sistemleri, pazarlama planlamasi, miisteri hizmet kolaylik-
lera, ilrinleri ve diger hizmetleri konusunda cok iyi bilgi

sahibi olmalari zorunludur.

C) Kisilik Ozellikleri

Satisci, glivenilir, hassas, diiriist, nazik, sabarli,
cesur, tarafsiz ve gercekcli olmelidir. Ayrica iyimser ve

acik fikirli olmasi da gerekir.

Yukarada sayilan Ozelliklere ilave olarak bir satis-
cida, diigiinme ve kavrama yetenegi, sorun ¢Szme ve yarati-
c2lak, fiziksel yapisi, yasi, goOrinimii, inandirma ve konus-
ma yetenegi, OZrenim durumu, huyu ve cevresel kosullar (a-
ilesi, toplum) gibi Ozelliklerin de en uygun sekilde bulun-

masi bagarisini arttiracaktar.
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5. SATISCILARIN TEMEL FONKSIYONLART

Her satiscinan bilmesi ve yapmasi gerektiZi iic ana

fonksiyon vardar. Bunlar (14):

A) Satiscinin Temsil Fonksiyonu

Satisci gbrevi geregi, isletme mensubu olmayan mij g~
teri ya da muhtemel miisterilerle temas eden, goriisen ve
satig saglamaya caligan kisidir. Bu nedenle onun temsil

fonksiyonu biliylik onem tasar.

Isletme ne kadar diiriist galisan ve iyi Srgiitlenmis
olursa olsun, miisteri ile isletmeyi temsil edecek éekilde
karga karsiya gelen kimse daima satigcidair. Onun kisiligi
ve davranigi misteriyi etkileyecektir. lMiisteri malini sstain
eldigi igsletmeyi cok defa satisca vasitasiyla tanir ve is—
letme hakkindaki kanaatleri satigcinin kendisinde biraktaiga

izlenime bagli kalar.

Ayni Onem, satisganin temsil ettigi mallarin tana-
talmasi konusunda da mevcuttur. Misteri, satiscinin sahsain-
da satici igletmeyi ve satalan mellari degerlendirir. Bu

nedenle satasci, temsil ettigi gdrevin bilincinde olmaladar.

é) Safis¢1n1n Yoneticilik Fonkéiyonﬁ

Satigci, gbrevi geregi kendisini, miisterilerini ve

yoneticilerini i1dare eden kimsedir.

(14) KILKIS, s.90-93.
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Satigcinin kendi kendini idare etmesi (ySBnetmesi)
kendi basina davranma ve bazi kararlar verme zorunluZunda
olmasindan, satiscinain miisterilerini idare etmesi, onlarain
arzu ve ihtiyac¢larini zamaninda anlayip ona godre davranma-
sindan ve yoneticiyi idare etmesi ise, ySnetimin sataisla
ilgili kararlarini etkileyecek bilgileri ona iletmesiyle

gerceklesir.

C) Satiscinan Satis Fonksiydnu

Bir satiscinin esas fonksiyonu, satastir. Satig ge-
nellikle muhtemel alaciyil derhal satin almaya karar verme-
ye tegvik etmek ve mal ya da hizmet siparisgsi almak amaciy-

la yapilan bir galigmadar.

6. SATISCILARIN GOREVLERI

Glintimiizde satlséllardan gok. farkla gbrevler beklen-
mektedir. Artaik sat1§¢1n1n fonksiyonlarini yerine getire-
bilmesi ig¢in uzman bir ki§i olmasi gerekmektedir. Ancak
uzmanlasmis bir satnsél bu birbirinden c¢ok farkli gtrev-
lerde basarilia olabilir. Bu yeni gorevler, degisik satis-
cilak cesitlerine gore farkla nitelikler tagaimaktadar (15).
Baslica satigecz gorevleri sunlardir:

Temsilei satiaisci: Satagcinin gfrevinin mala teslim

etmek oldugu durumda teslimci satiscidan stz edilir. Satais

(15) TASKIN, s.36-37.
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sorumlulugu ikinci derecededir. Satiscinin iyi davranisa
ve gliler ylzl misterinin hosuna gider ve dolayisiyla satig-
lar artar.

Tezgahtar sataisci: Satigginin gorevinin tezgahta sa-
t1s olduZu durumda sozedilebilir. Misterinin coZu satinal-
ma kararini vermistir. Tezgahtar sadece yardamci olur ya

da dneri de bulunur.

Siparig Alan Satisca: Bazi satigscilar yalniz sipa-
rig alarlar. Misterinin ayagina da gidenleri vardir. Bun-
lar yiiksek basing¢li satag taktigini pek uygulamazlar. Sa-
tiscainan davranigsi ve gliler ylzl satislari etkileyebilir,

ancak bizzat satisi saZlayamazlar,

Misyoner Satisci: Baza satiscilar f£iili ve potansi-
yvel miigterilere iyl niyet ziyareti yapmak veya bilgi ver-
mek icin giderler. Siparis elmalari beklenemez ya da isten-
mez. Ornegin, ila¢ firmalaerinin satig temsilcileri bu ti-

re girer.

Danisman Satisca: Bazi mallerda sataigca miigteriye
teknik bilgi verir, bir danigman gibi. Bu satigciya danig-

man satisci denir. Ornegin, satas mihendisleri gibi.

Mal Satiscisi: Bazi mallarin bizzat satisi igin kul-
lanilan sat1$911ar baska_bir grubu olusturur. Kitap, ansik-
lopedi gibi mallera saetarlar. Bu satigcilarin gorevi, once
misteriyi helen kullesndiZi  veye sehip cldugu mallardan
memnunivetsizlife sevketmek ve sonra kendi mallerani sat-

meya galismaktar.
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Hizmet Satigcisi: Bazi hizmet ve elle tutulamayan
nesnelerin satisinda kullenalen satiscalar hizmet sataisca-
sinia olusturur. Sigorta, reklam veya eZitim hizmeti satan-

lar gibi (16).

Biitlin bu deZigik saticilik cesitleri icinde aslinda
satiscinin iki temel glrevi vardir. Bunlardan ilki muhtemel
miisterileri igsletmenin mﬁsterisine donlistiirmek yani satais
varatmak, ikincisi ise mevcut satisa siirdiirmek yani satasa
korumaktir. Satigcalarini uzmanlastiran bir isletme yoneti-
mi daha iyi ticari iliskiler, daha gli¢cli bir satis ve daha

fazla pazar payi saglayabilir (17).

IT- SATIS GUcH YONETIMI IIE TIGILI KAVRAMLIAR

Isletmelerde kigisel satig faaliyetlerinin ba§ar1-
sinda en dnemli etkenlerden birisi satig yOnetimidir. Ig-
letmelerde satig yOneticisi, stratejik tepe yOnetim altan-
da, taktik diizeyde kararlar elan bir yoneticidir. Satas

voneticilerinin sltinda ise bireysel satig elemanlari, fa-

aliyet diizeyinde gorev yaparler.

Bliyiik isletmelerde fiyatlandirma, plénlama, reklam

ve satis tahminleri genellikle farkli pazarlama destek bo-

(16) "Sat1§ Yéﬁeticisi Ne Yanar?", DUNYA GAZETESI, 8 Subat
1983, s.7.
(17) TASKIN, s.38.
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limlerince gergeklegtirilen fonksiyonlerdair. Kicliik ve yeni
igletmelerde ise bilitlin bu sorumlulukler c¢ofunlukla ayni yo-

neticinin sorumluluguna verilmistir (18).

1. TANIMI

Amerikan Pazarlama DernegZi Terim Komitesi tarafin-

dan satig yOnetimi gbyle tanimlenmistar (19).

"Satig Yonetimi, bir igletmenin kisisel satig iglev-
lerinin plénlanmasz, yiuritilmesli ve denetimi ile sataig gi-
cinii olusturan personelin secimi, eZitimi, gdrevliendiril-
mesi, gbzetimi, ilicretlendirilmesi ve glidiilendirilmesiyle
ilgili faaliyetlerin yonetimidir".

Yine Amerikan Pezarlama Dernegi Terim Komitesi'nin

satig yonetimi tanimi satag glicli yonetimi olarak adlandiri-

lar olmugtur (20).

Tanima gore, satig yonetiminin temel gdrevi, kisgi-
sel satig iglevlerinin planlanmasi, yilritiilmesi ve deneti-
midir. Satis yOnetiminin bu temel gbrevlerinin yanisaira,
satascailarla ilgili i§1evleri de Onem tasaimaktadair. Satas
giicliniin olugsturulmasi ve etkili gekilde yonetimi bu Onemli

islevlerin baginda yer alar.

TASKIN, s.15-17.
CEMALCILAR ve Digerleri, s.l1l36.
atag Yonetimi", DUNYA GAZE _EqI 8 Subat 1983, s.7.

TN TN TN
o
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2. SATIS GUCU YONETICISININ ISLEVLERI

Satisin her diizeyinde calaisan kisilerle birlikte
¢ok agir sorumluluklar tasaiyan bir profesyonel yonetici
olarak satig yOneticisinin, cok degisik gbrevleri vardar.

RBu goOrevleri arasinda;

- Olclilebilir satag amacglarini tespit ederek, islet-

menin pazarlama hedeflerine ulagmasini saglamak,

- Satag gliclinlin, satis gorevinde etkin olmasai ic¢in

yveterli olanaklari saglameak,

- Satig basarasania degerlendirecek uygun tegvikleri

kararlagtairmak, en Snemli sorumluluklarindandar (21).

Satig yOneticisinin kigisel sataig g¢abalariyla ilgi-
1i olarak bu sorumluluklaraini dahsa aélk olarek belirtilir-
se, bunlarain; "satigcilarin seciml ve ise alinmasi, satig-
cilarin egitimi, satig glicliniin bliylikliigliniin saptanmasa, sa-
tig gliclinlin Orgiitlenmesi, satis faaliyetlerinin plénlan—r
masi ve blitcelenmesi, sataigcilar ic¢in satag kotalarinin
tespit edilmesi, satigcalarain licretlendirilmesi, satigci-
lerain glidiilenmesi, setiaiscilarin gdzetilmesi ve kontrol e-

dilmesi ve satagcilarin degerlendirilmesi®™ oldugu gOoriiliir.

(21) TASKIN, s.17-19.



4) Satiscalarin Secimi, Ise Alinmasi ve

Yerlestirilmesi

Satis yoneticilerinin en c¢ok lizerinde durduklara
konulardan birisi, yeni satiscilarin ige alinmasi ve seci-
mi slirecidir. Qlnkl, cok yetenekli bir satis elemani yeri-
ne ortalama bir kisinin seg¢ilmesi, igletmenin fairsatlara
kagirmasina neden olabilir. Bu nedenle, agik bir ise mim-
klin olduZu kadar ¢ok sayida satis elemani adayinin basvur-
masi saglenmaeladir. Isletmenin daha baslangigta iyi bir
seatisciyz istihdam etmesi ige alma maliyetlerini, eZitim
ve gozetim giderlerini ve igglicli devir oranini azaltar.
Boylece, daha iyi satas basarisi, misteriler ve toplumla
daha iyi iligkiler ve yOnetimsel karar alma icin, daha iyi

piyasa bilgisi saglanar (22).

Satis yOneticisi, satagcalik ic¢in basvurulara sag-
lamak ve bagvuranlar arasindan uygun olanlara secebilmek
igin, hergseyden Once, ihtiyac¢ duydugu gdrev ig¢in ige ala-
cagil kigilerin niteiiklerinin ne olmasi gerektigini belir-
lemelidir. Yani, "adams gdre ig degil, ise gbre adam" il-
kesini benimsemelidir.

Geneide igletmelerde, goreve uygun kiside aranan

belli basla 6zeliik1er, dﬁ§ﬁnme ve kavrama yetenegzi, fi-

ziksel yvapi, yag ve giriiniim, konusma ve inandarma yetenegi,

(22) TASKIN, s.67-68.
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6grenim durum ve tecriibesi, kisiligi, hevesleri, huylari
ve davranislari, ailesi ve toplum ig¢indeki yeri, olarsk

sairalenebilir (23).

Isletmede satis gdrevinin cergevesi cizildikten son-
ra satig elemani bulmak ve istihdam etmek ig¢in cegitli kay-
neklardan faydalanilabilir. Bunlar, bu konuda efitim veren
okullar, diger igletmelerin elemanlari, isletmenin kendi
personeli, rekip iéletmeler, misteriler, ig ve is¢i bulma
kurumlari, duyurular ve dogrudan bagvurular yoluyla bulu-
nabilir. Istek hangi keynaktan gelirse gelsin secgme islem~

leri yespilmalidar (24).

Secme isleminde igletmeler bazi bilgi ve kaynaklari

degerlendirirler. Bunlar arasinda:

- Basvuru formunun doldurulmasia

- On gﬁrﬁ§me

- Is basvuru formunun incelenmesi

- Yoneticiler tarafindan yapilan goriigme

- Psikolojik testler veys davranigs incelemeleri ve

- Fiziksel incelemeler sayilabilir (25).

Setaigcalarin istenilen basarayi gosterebilmeleri,

onlarin bir plana gdre yerlestirilmelerini de gerekli ka-

(22) CEMALCILAR wve Digerleri, s.197-198.
(224) BALTACIOGILU, s.91. '
25) TASKIN, s.73.
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lar. Genellikle satig yOneticileri c¢abalarainia secgme, eZi-
tim ve gldiileme i¢in yoZunlagtirarlar. Ancek yapilan arag-
tairmalar ve deneyimler satig gliclinlin yanlas yerlestirilme-
sinin kigisel pratigi bozdugunu gdstermistir. Secme, eZi-
tim ve gilidiilemeye verilen Onem ne olursa olsun, k5ti yer-
legtirme satiscilarin verimliliZini olumsuz yodnde etkile-

mektedir.

Yerlegtirme karsri temelde kaynaklarin yerlestiril-
mesini temel alir. Satig yOneticisi kaynaklarinain limitine

karar vermek zorundadair.

Satig ytneticileri; ii¢c cegit yerlestirme karara ile

kerga karsayadir. Bunlar:

- Kag satiasca galigtaralacagi (igsletmenin toplam
pazarina gdre),

- Satig glicliniin satig bdlgeleri ig¢in organizasyonu-
nun nasil olacagi,

- Sat1§011ar1n satis cabalarinin ticari bdlgelere

gdre nasil dagitilacagaidar.

Bu kararlarin hepsi birbiriyle iligkilidir. Satas
gicliniin yerlegtirilmesi, isletmenin normal yOnetim iglem-
lerinden biri olmasina ragmen, yerlestirme plénl gevresel
veya organizasyonel degigiklik gerektirir. Bu nedenle, sa-
ti1g yoneticileri, satigcilarin verimliligini artairmak ig¢in
verlegtirme analizi ve plénlamas1n1 asaZideki sekillerde

vapabilir veyva degistireébilirler.



- Diizenli (yallak, 6 aylaik, 3 aylik),

- Pazarlama stratejilerinde bir degisiklik olmasa
halinde,

-~ Rekabét veya cevre kosullarainda bir degigiklik ol-
masi halinde,

- Sataiscalarin igsletmelerden ayrilmasi, emeklilik
veya terfi gibi hallerde,

- Yeni sataiscilarin igse alanmasa halinde (26).

B) Satiscilaran EZitimi

Egitimle 1sletmen1n satig gelirlerini, yonetimin et-
kenliZini ve satiscilarin kendine giivenini arttirmak mim-
kiindiir. Bgitim, igletme politikalarainin uygulanmasina yar-
dimc1 olur. Dolayisiyla miisteriler yanlis sataiglardan ko-
runabilir. Bu durumda isletmeler acisindan satig eZitimi
emacinin "arzulanan belirli bir etkinliZe ve yeterlilige

unlasabilmek ig¢in yol gdstermek" oldugu sSylenebilir.

Satisci efitimi, satiscinin kendisini, igletmesini,
sattigr mal veya mallari, pazari ve miigteri veya tiiketici-
yi tanaimasini saglamak icin yapilir (27). Ayrica satisci-

nan basariya ulagabilmesi igin bazi teknik bilgilerin de

(26) Raymond W. LAFORGE- Dav1d w. CRAVENS - (Clifford E YOUNG,
“Improv1ng Salesforce Product1v1tv" BUSINKES HORIZONS,
(September/October 1985), s.50-59.

(27) Muhittin KARABULUT, "Satisgilarin Eitimi", DUNYA GAZE-
TESI, 8 Subat 1983, s.7. |
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(umulan alicalari ve onlarin Szelliklerini saptama, alica-
ya basvurma, mamiliin sunumu, satigs isleminin tamamlanmasa

ve satig sonrasi islemler gibi) kendilerine verilmesi gere-

kir (28).

tg

gitim amaglarinin tespiti, biiyiik dlciide eZitim p-
roframinin iceriZini de tayine yardamci olacaktair. EZitim
programlari genelde, temel eZitim, tazeleme egitimi, slire-
1i egitim, ileri satas egitimi véya ozel eZitim proZrama
olarak tayin edilebilir. Bu proZramlarda hazirlanan egitim
alanlari ise genelde yonlendirme, bilgi ve yetenek, yoSneti-

cilik ve pazarla ilgili konulara kapsar (29).

Satisci egitimi kigisel ve grup eZitimi olarak iki-
ve ayralabilirse de, bir de grup dengesi (adaptasyonu) e-
gitimi buna katilabilir. Egitim sirasinda karatahta, tebe-
sir, tepegdz projektérﬁ, slayt, perde, video en c¢ok kulla-

nalan araclardandar (30).

Satisci efitimi ige yeni giren satascilarin yani sa-
ra deneyimli eski personel ic¢inde zorunludur. Bu nedenle

satis efitimine devamli bir siirec olarak bakilabilir.

(28) BALTACIOGLU, s.95.

(29) KARABULUT, "Satiscilarin..., S.7.

(30) ErdoZan TASKIN, "Isletmelerde Satag EZitiminin Onemi",
PAZARLAMA DUNYASI, S.11 (Eylul/Ekim 1988), s.29.
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C) Satis Giiciiniin BiyiikliiZiinin Saptanmasi

Sataigg¢rlar bir isletmenin sehip oldugu en iiretken
ve en pahala varliklardandiar. Satis¢ilaran sayisanin art-
tarilmasai satislari artirabilecegi gibi, maeldiyetleri de
arttirabilir. Gogu zaman satig gliciinlin yeterli olup olma-
d1g21 anlasilamamaktadair. Ancak, satislarin artmasina kar-
gin hizmet yetersizligi ve miisteri yakinmalara, satais gii-
clinlin yetersiz olabilecegini, sataslarin azalmasina kersain
satis elamanlarainin yeteri kadar isi olmayisa da satis gli-
ciinlin fazla olacaginin belirtilerindendir. Yine bu belirti-
lerin bulunmeyisi, satig glicliniin optimal biiyiikliikte oldugu
anlaminarda gelmez. Sorun, satig glici sayisini degistirmek
suretiyle, satiglar ve gidérlerde yvapilacak gﬁreli degigik-

likler sorunudur (31).

- Teorik olarak, satig giiciine eklenecek herbir yeni
s;t1§c1n1n satiglara marjinal katkisi marjinal maliyetin
{istiinde oldugu siirece satig gliclinlin blylitiilmesine devam
edilir. Marjinal katkanin marjinal maliyete esit oldugu

noktada 8atas glicli optimum bliyiikliige erigmigtir.
Pratikte ise satis gliciinlin bliylikliiZiinlin belirlenme-

si konusunda "Satigcainin verimliligi yaklagaimi" ve "Satig- .

c1 isyuki yaklaglml" kullanailmaektadir. Sataisgcinin verim-

(31) Philip KOTLER (Cev.Yaman ERDAL), Pazarlama Yonetimi,
Beta Basim Yayim Dagataim, B.2, Istanbul, 1984, s.379-380.
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1i1igi yeklesaminda, degisik biliyiikliikteki satig bdlgeleri

i¢in satiscilarin satis verimlilikleri g0z0niine alinir. Sa-
tascinin isyiiki yaklasiminda ise satigcilarain isyliklerini

birbirine egsit kilmak temelinden hareket edilmektedir (32).
Isletmelerde satis yoneticileri kendilerine en uygun gelen

yontemi secmelidirler.

D) Satis Giiciiniin Orgiitlenmesi

Bir satig giicli Srgiitiiniin yapisi, igletmenin orgiit
yepisinin bir parcgasidar. Isletmelerin amaglarina ulagabil-
mek icin calisanlarin ast ve iist iliskileri iginde orgiitlen-
meleri gerekir. Bu drgit yapisi dikey, dikey kurmay ve is-

levsel (fonksiyenel) olabilir (33).

Grgﬁtlenmeye gidecek satig yOneticisinin das gcevre
ve 1¢ kaynaklarina uygun bir organizasyon gemasi gelig-
tirmesi ve bir Brgiit yapisi kurmasi zorunludur. Uygulamada,
igletmeler satas gliclerini, genellikle bazi temel Szellik-
lere gore Grglitlemeye giderler. Orgiitiin dayandiZa bu temel-
ler bolgeye (cografi), liriine, miisterilere veya karma yapi-

lara gtre bigimlendirilir (34).

(32) OLUG ve Digerleri, s.23. o
(33) CEMAICILAR ve DiBerleri, g 45,
(34) TASKIN, s.56.
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Bolge temeline gdre Orglitlemede, satigscilar belirli
bir bGlgede firmanain blitliin mamillerini temsil etme ve sat-
ma gorevini iizerlerine almislardar. Uriin temeline gore or-
giitlemede iiriin tirleri esas alinar. Uriinler teknik acidan
karmasik ve birbirinden farkli olmalidir. Migteri temeline
gdre Orglitlemede, satag bolimii miigterilere gfre orgiitlendi-
rilir (bayiler, toplu satis, yurtdisi satis gibi) (35).
Karma Orgiit vapisinda ise sataigcaler, bolge-mamiil, bolge-
miisteri, mamiil-miisteri veya bolge-mamiil-miisteri temelilne
gére Orgilitlendirilirler. Bu durumda her bir satis¢i birden
cok ybneticiye kargi sorumlu olacagindan, kaginilmasi gere-

ken bir orglitlenme seklidir (36).

E) Satis Faaliyetlerinin Planlamasi ve Blitcelenmesi

Planlama, gelecekte yapilacaginin bugin kararlagtzrll-
masidir. Yine planlama, igletmelerin kaynaklarini, hedefleri

ve fairsatlari uzlagtirdig: bir siirectir (37).

Setig plani, pazarlama planinin bir parcgasidir. Sa-
tis islevinin planlanmasa sat1§ tahmini ile baglar. Satisg
tghmininden sonra, satis hedeflerinin belirlenmesine sira
gelir. Sonra da satlé hedeflerine ulasmayi saglayacak sa-

tig stratejileri ve programlari gelistirilir.

(35) CEMALCILAR ve Diferleri, s.170.
(36) OLUG ve Digerleri, s.33.
(37) KOTLER, s.402.
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Her isletme kisisel satig faaliyetleriyle neye ulas-
mek istedigini Once tenamlamaligair. Sonra satis tahminleri-
ni geligstirmelidir. Tahminler yoneticilerin goriislerine,sa-
tigs glicline, ge¢mis yil satigslarina, gegitli analizlere, mal
tiiriine, alica gorisiine veya cegitli matematiksel modzllere

gbre yapalabilir (38).

Isletmenin genel pazarlama hedefleri, satas glicline,
igletmenin girmek istedigi paszara, kisa donemli sataglari-
na veya uzun 4dnemli satislaraina, sahip oldugu pazar payai-
na ve kirina ve amaclarina gdre tayin edilebilir. Satas gii-
cli hedefleri, pazaerlame stratejisi kararlari sonucu ortaya
¢ikabilir. Kigisel satag hedefleri olanaklar Olgiislinde a-
cikca belirtilmeli ve sataigscilar icgin ulasilabilir hedef-

ler tayin edilmelidir (39).

Tipik olarak hem satislar hem de giderlerle ilgili
hedefler birlikte belirlenir. Isletmenin genel satis hede-
fi, degigik satas bolgeleri, boliimleri ve satascalar igin
satis kotalarai firmanin genel satig hacmine iligkin amag-
larina bagli olarak tayin edilmelidir. Biitiin bu faeliyet-
ler ig¢in harcama biitgeleride firmanin ilgili toplam biitce

imkanlarina baéll kalacektair (40).

(38) CEMALCILAR ve DiZerleri, s.145-157.

(39) KOTIER, s.37-38.
(40) Engin OKYLY, "Satis YOnetiminin Amsc¢lari", DUNYZA GA-

ZETESI, 8 Subat 1983, s.7.



F) Satascilar iéin Sat1§<Kdtalar1n1n Tespit Edilmesi

Satis kotalarinin saptanmasina iliskin kararlar,
satis bolgelerinin belirienmesi ile ilgili kerarlarla ayna
agamada ele alanair. Satig tahminleri, sat1§ bilitgeleri ve
satigs kotealari erasinda éok saki bir iligki vardir. Satig
kotalarina ulagabilmek icin Once belirli cevre ve pazarla-
ma kogsullari altinda belirli bir siire ig¢in satislar tahmin
edilir. Sonra bu tahminlerin gergeklesmesi ig¢in gerekli har-
camalar ve bunlarin sonucu olusacak hasilat ve kédrlari ice-
rTen tahmini satas blitceleri olusturulur. Son olarsk her bir
satig bOlgesinden ne kader satigs hacmi ve kar katkisi sagla-
nacagi saptanmalidir. Bunu yapabiimek igin yoneticiler, her
bir pazarlama iinitesine (satig bdlgesine veya satigcaya)
belirli sayisal hedefler vermelidirler. Iste bu sayisal

hedefler satas kotalarini olusturmaktadir.

Kotalar satis yoneticisi tarafindan saptanabilece-
gi gibi, satagcalara da danigilarak saptanabilir. Yine ko-
talar, iiretici firma tarafindan veya bunlarin bdlge temsil-

cileri terafindan saptanabilir (41).

(41) OLUC ve Digerleri, s.99{102}“v
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G) Setiscialaran Ucretlendirilmesi

Satigcailarin licretlendirilmesi, giidiilendirme ve kont-
rol agisindan tagidigi Onem nedeniyle satis yoneticilerinin
en glic gbrevlerinden biridir (42). Bu nedenle isletme karli-
1i&1ini dogrudan etkileyen satiscilarin, iicretlendirme poli-
tikesi iyi diigUniilmelidir. Ucret isletme acgisindean bir ma-
liyet unsuru olmasina karsin, satisca icin calisma amaca
ve bir tesvik unsurudur. Ucret daisinda cesgitli tesvik un-
surlarinin bulunmasina karsin, bunlar arasinda iicret en o-

nemlisidir (43).

Isletme amaclarina uygun olarak gelistirilen cesit-
1i tUcretlendirme yontemleri bulunmaktadir. Bunlar arasinda
en ¢ok aylik maag, prim, ikramiye ve karma iicret yontemle-

ri kullanalmektadar.

Ucretlendirme konusunda daha ayrintila bilgi ITs bo-

liimde ele alinacaktair.

H) Satiscilarin Gidiilenmesi
Giidiileme, insanlara herekete geciren ve baslatilan
hareketlerin devam ettirilmesini saglayan bir kuvvet ola-

rak tanlmlanabilir (44).

(42) Tansu BARKER,"Satiscilarin Ucretleri", PAZARLAMA DERGI-
si,s.1 (Eylul 1978), s.17.
(43) TASKIN, s.113.

(44) Ulkii DICIE-Atillae DICLE,"Isteklendirme (lotivesyon)"
ATL™RE U.I.?. DERGISI, C.I, S.1(1873), s.71.
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Isletme ySnetimi, satiscilar icin yalniz bir takam
caligma ilkeleri saptamakla kalmamali, onlarin.en istiin dii-
zeyde is gdrmeleri ig¢in harekete gecirmelidir. Clinkii satais
giiciinden daha fazla basari elde etmek i¢in onlarin gidiilen-
mesi gerekir. Bu konuda daha ayrantaili bilgi II. boliimde e-

le alainacaktar.

I) Satiscilarin Gozetilmesi ve Kontrol Edilmesi

G6zetim, satis yoneticisinin satig bagarisini sag-
lamasi icin satis gliclini izlemesi ve amaglara yoneltmesidir.
Satisci ve satig yOneticisi arasinda iyi iliskiler kurulma-

s1 bagarayi artirabilir.

Gozetimé cok benzeyen diger kavramda satlﬁgllarzn
kontroliidiir. Gdzetim bir anlamda kontrol kavramini da kap-
sar. Kontrol, yoneticinin, ilist yOnetimin kendisinden bekle-
digi islere ve kararlagtiralmig hedefleri gercgeklestirmek
{izere adamlara icin ve onlarla birlikte yapmasi gereken

islere hakim olmasini saglayan bir sistemdir (45).

Satiscilaran kontroliinde, kontrol noktalari, firma-
nin satis teskilatinin Orgilitlenme bigimine bagli olarak ta-
yin edilmel&dir. Ciinkii, satascilarain kontrolli zaman ig¢inde

devam eden siirekli bir islemdir (46).

(45) TASKIN, s.127-130.

(46) 0IUG ve Digerleri, s.145-146,
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Satig yonetiminde gozetim, sataig yoneticisi ile sa-
tagcalar arasandaki iliskiler iizerinde yofZunlasmigtar. Go-
zetimden amag¢, satigcilarin bagari diizeyini ylikseltmek ve-
ya en yiksek satis miktarina en dilisiik satis maliyetiyle u-
lasmaktair. Gozetim kavrami, kontrol kavramina benzemekle
birlikte, birincisi satigs basgsariasinain niteliksel ybnﬁne,di?

geri niceliksel ydniine eZirlik verir (47).

1) Saf1sc1lér1n.Dééerléndiriimesi

Isletmede iyi diizenlenmis bir satig degerlendirme
sisteminin kurulmasi, satigcilarin iicretlendirilmesinin
tutarlis ve dengeli olmasini saglayacaktir. Satiagscialarin
degerlendirilmesi diZer personele gdre daha zordur. Clnki

isletmenin satig glicliniin kendine ©zgl nitelikleri vardar (48).

Satiscilari degerlendirebilmek ig¢in, Once cgaligmala-
rina iligkin verilerin ele geg¢irilmesi gerekir. Veriler ge-
sitli kaynak ve yollardan saglanabilir. En Onemli kaynak,
satiscilaran belli araliklarla hazirladiklari raporlardar.
Lyrica gzlem yoluyla da veri toplanabilir. Alicilarin ig-
letmeye gonderdikleri mektuplar, elestiriler, satigcilarin
gelecek dénemlere ait hazirladiklari is programlari (glinliik-

haftalik) ve yaptiklari harcamalar da birer kaynaktir.

(47) TASKIN, s.136.
(48) TASKIN, s.97.
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Tim bu kaynaklardaen elde edilen veriler, sataigcinan
gabalarinln degerlendirilmesinde kullanilair. Degerlendiril-
me, sadece satig sonuglarina gdre olmamali, ayni zamanda sa-
tiscinin bilgisi, kisiligi ve davranigslari da deEZerlemeye
konu teskil etmelidir. Ayrica saptanan olgiitler satisgila-
ra da duyurulmela ve satiscgilar cgabalarinin nasal degerlen-

dirildifini bilmelidirler (49).

I1T- GUDULEME ILE ILGILI KAVRAMLAR

Ginlimiizde psikoloji, ekonomik, sosyal, kiiltiirel ve
sivasal amacli tiim Orglitlerde genis uygulama olanagi bul-
mektadir. Orgiitlerde calisan personelin seg¢imi, ige yOnelti-
mi, terfi ettirilmesi ve eZitiminde psikolojinin Onemli kat-

kailara olmaktadar.

Bugiin yonetimin en belli bagli fonksiyonlarindan bi-
ri olan giidiileme bir felsefe, bir diiglince gekli ve bir yasga-
ma bicimidir. Giidiileme, insanlarin ihtiyag, istek ve davra-

nislara iizerine kurulmustur (50).

Yoneticiler bagkalari araciligiyla is yaptiran kimse-

lerdir. Bu nedenle emrindeki kimselerin ihtiyag¢ ve istekle-

(49) Ilhan CEMALCTILAR, Pagzerlama-Kavramlar-Kararlar, Beta
Basim Yayim Dagitaim Ya.No. 128/19, Istanbul, Ocak 1988,
s. 394-395.

(50) Inan 0ZALP, Isletmelerin Yonetimi ve Orgenizasyonu,
ESKISEHIR D.M.M.A. Ya.No.30, Iskigehir, 1981, s.184-185.
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rini iyi bilmeli ve onlari daha verimli g¢alismaleri icin

glidiilemelidir.

1. TANIMLAR

Giidiileme, "gldii" kavramandan tliretilmistir. Gidile~
me konusunun iyi anlasilabilmesi ic¢in "glidi , glidiileme ve

gidiilenme" kavramlarinin aciklanmasi gerekir.

A) Gidi

Giidii genel anlamayla, insani davraniga iten ya da
gbtiiren neden olarak tanimlanabilir (51). Daha agik bir ta-
nimla da giidii, beliren ihtiyaci gidermek ig¢in bir davranisi

ortaya cakartan i¢ ve das kaynakli glictiir (52).

Insanlarin ihtiyaclara, onlari bu ihtiyag¢lara gide-
recek birtakim davraniglarda bulunmaya iten gerginlikler
evreniyle ilgili olduklarindan gdzlemlenemezler. Ancak ne-
den olduklara davranigslar gdzlemlenerek varliklarina ilig-
kin varsayimlarda bulunulabilir. Glidiilerin anlagilmasi zor-

dur. Bu zorluk kisilik farklilagana bagli olarak, benzer

(51) Inal CEM ASKUN, Isgbren, Bskisehir I.I.B.F. Ya.No.207/2,
Eskisehir, 1978, s.450. »

(52) Yavuz ODABASI, Tiiketici Davranisi, A.F.A.5.F. Ya.No.104,
Eskisehir, 1986, s.45.
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devranislarin, benzer gilidiilere neden olmasindan kaynakla-

nir (53).

B) Giidileme

Gidileme; motivasyon, isteklendirme, tegvik etme,
tahrik etme, motive etme gibi anlamlara gelmektedir. Gudii-
leme bilgi ve kuramlari calisanan isine hevesle, istekle,
dort elle saralarak calismasini saglamek i¢in ne gibi On-
lemlerin alinmasi gerektigini ilgilendiren konulari kapsa-

maktadir (54).

Insan davran1§1n1n istenilen dogrultuya yonlendiril-
mesi gilidiileme olarak tanimlanir. Birey ac¢isindan gldiileme,
bireyin kisisel ihtiyaclarinin doyurulmasindan, bireyin
kendini gergeklégtirmesine kadar birgok evreleri kapsar.
Orgiitsel acadan ise gilidiileme, oOrgilit liyelerinin caligmaya
baglamalarini, sirdiirmelerini ve gorevlerini istekle yerine
getirmelerini saglayan gliclerin ya da mekanizmanin timli an-

lamina tasar (55).

Giidiileme, gercekte bireyi belli davraniglara iten
‘hedenleri yvaratma eylemidir. Bunu asagidaki sekil vardimiy-

daha iyi anlayabiliriz.

(53) Gililten INCIR, Calasanlarin Motivasyonunsa Genel Bir Bé—.

kis, M.P.M. Ya.No.313, Ankara, 1985, s.Z.
(54) Osman TELIMEN, Personel Yonetimi ve Beseri Iligkiler,

Sermet Matbaasi, Istanbul, 1978, s.1°91.
(55) DICLE-DICIE, s.71.
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Sekil -1-

Bireyde Gidilileme ve Dozal Gidiilenme Boyutlara

TN
LYY T, B ‘ [ .._bj.v
GCUDULENM=E  xinEY | | DOGAL GUDULBNNME
. . "—_> k AL r .
(isteklendirme) \ ‘/ ‘ (Isteklenme)
\\»\‘.‘/ Jl

Kaynak: Inal Cem Askun, ISGOREN s.452

Sekilde de goriildiigii gibi, bireyin dasindan bir et-
kileme evlemi olarak goriilen giidiileme, kaynagi bakimindan
brglitsel, yonetsel, ybresel ya da genel anlamda toplumsal
nitelik tasayabilir. Buna karsilik doZal gilidiilenme ise oz-
kigisel niteliktedir. Ancak her ikiside bireyin glidileri-
dir. Gldiinlin temelini olusturan ise bireyin ihtiyac¢lara-

dar (56).

Giidiilenme, insan davranigini yonlendiren bir siirec-
tir. Bu nedenle, iyi degZerlendirildiZinde ve dogrua kﬁlla—
ni1ldiginda, ydneticiler icin yararli sonuglar saglar (57).
Bu nedenle gilidiileme, insan ihtiyaglarinin tatminine ydnel-

melidir ki, bireyin giidiilenmesi saglansain.

RBireyin ihtiyaclarini tatmin etmek ic¢in, glidiiler
araciligiyla davranista bulunmasina ise gldililenme denir(58),

Bu aciklama, giidiilenme ile ihtiyaglar arasinda siki bir i-

(56) ASKUN, s.452.

(57) Incir, s.3.

*
(58) ODABASI, s.40.



liski cldugunu gdsterir. Clidiilenme, var olan bir ihtiyacan
giderilmesi yolunda, ihtiyacin siddeti, Oncelifi ve yogun-

1ufunu belirler (59).

Giidiileme ve gldiilenmeye yol agan insan ihtiyaclari-
nin incelenmesi, insan davranisinin kavranmasinda Onemli

rol oynar.

2. GUDULER VE IHTIYAGLAR

Thtiyac, bir eksikliZin hissedilmesidir (60). Her
fert devamla olarak tatmin etmeye gallétlél bazi ihtiyacg-
lara sehiptir. Bu ihtiyaglar her ne kadar bireyden bireye
rarkliliklar gdsteren bir yapiya sahipse de, genel ﬁlarak
birincil derecede ya da temel fizyolojik ihtiyacglar ve i-
kincil derecede ya da sosyal ihtiyaglar olarak iki grupta

incelenebilir.

Birinecil derecedeki ihtiyaclar, yagamin siirdliriilme-
si icin gerekli olan temel bgelerdir. Bunlar arasinda ye-
mek, icmek, uyumak, sicak ve soguktan korunmak, bar1ﬁmak
ve cinsel arzu gibi ihtiyag¢lar sayalabilir (61). Bu ihti-
yaclar fizyolojik olup, tim insanlar arasinda evrensendir-

ler. Ancek defisgik yoZunluklarda varolurlar (62).

(59) INCIR, s.Z2.
(60) ODABASI, s.40.
(61) Enver UZKALP, Devranas Bilimleri ve Organizasyonlarda

Devranig, Bskigehir I.T.I.4. Ya.Ko.245/261, Eskisehir,
1982, s.125. o '
(62) X Davis (Cev. ¥emal TOSUNive Digerleri), Igletmeler-—

eith
de insen Davranici,i.U. Ya.No. 3028/13%6, E.5, Istantul,
1982, s.53
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Tkincil derecede olan ihtiyac¢lar, fizyolojik olan-
lara oranla daha az belirgendirler. Bunun nedeni sosyal ve
psikolojik bir gilidiime dayenmalaridir. Bu ihtiyaclarin cogu,
insanin efitim dlizeyinin gelismesi ve olgunlagmasinag baéll
olarak kezanilir. Bunlara ornek olarak, takdir, sorumluluk
duvma, sehiplik, serfket, duygusallik, saygi gdrme, ilgi ¢ek-
me ihtiyvaclara sBylenebilir (63).

Davranis fiziksel bir hareket biciminde goriinebile-
cegi gibi, fiziksel olmayabilir de. Iste, bu iliskiler bize

"ziidiileme" silirecini verir.

Davranis

Thtiyac > Amac
(birincil veya ikincil)

Ihtiyaclarla davranis arasindaki ili§ki; tahmin e-
dilmemis ihtiyaclarin varlaginin bireyde gerilim yaratmasia
nedeniyle, davranisa temel tegkil eden giidliilemenin bu geri-
limi azaltmasidir. Bu iliski bu nedenle ©nemlidir. IThtiyag
tetmininin davranisi belirleyen baslica faktdr oldugu ge-
nellikle kabul edilir. Ancak, psikologlar arasinda insan
ihtiyaclarinin sayisi ve bu ihtiyac¢larin birbiri karsisin-

deki hispi Onemi hakkinda fikir ayriliklara vardir (64).

(63) OZKATP, s.l25. _
(64) Toker DERELI, Orgenizasyonlarda Davranis, 1.U.Yayini,
Istanbul, 1976, s.197-208.




3. GUDU CESITLERI

Birey ihtiyag¢larindan kaynaklanan giidiiler olusma bi-
¢imleri, yonleri ve giddetleri gibi olglitlere dayanarak ce-
gitli sainaflandirmalera tebi tutulaebilirler. Gldiiler, birey-
sel davraniglara etkiledigi Olglide Onem tagar. Bu davranis-—

ar bilincli ya da bilincsiz olabilir. OrneZin diisiinsel bir
vepiya dayanan gilidiilere ussal giidii, duygusal nitelik tasga-
vanlara ise ussal olmayan giidli denebilir. Bu ikili degerlen-
dirmenin Ctesinde gidli gegitleri dort bdliimde incelenebi-

1ir (65):

4) Ic Giidiiler

Ic giidii, bireyleri doZal nitelik tasayan ihtiyaclara
yonelten bilingsiz davranaiglardir. Bir bakima ussal olmayan
glidli sinifi ic¢inde degerlendirilebilir. I¢ glidiiler, insanla-
r1 hayvansal ve doZal nitelikli davranislara yonelten olgu-

lar ya da tepkiler diye de tanimlanar.

Herhengi bir davranisin ig¢ glidlisel clarak nitelene-
bilmesi icin, kesin bir fizyolojik neden bulunmali, i¢ gl-
diisel olerak adlandarilan davranigsin hayvanlar aleminde ev-
rensel niteligi olmala ve icglidiiye dayali oldugu kabul edi-

len davranis Sfrenme siireci sonunda defismemelidir.

(65) Zeyyat SABUNGUOGLU, Endiistriyel Davranislar, Bursa I.T.
I.a, Isl.Pak. Ya.No.1l0, Bursa, 1982, s.90.




I¢ gidiuler insanlarin hayvanlarla paylastiklari or-
tak glidiilerdir. Bu tir glidiiller OZrenmeyi gerektirmezler ve
vasam boyu unutulmazlar. OrneZin, oriimcegin ag yapmasi, a-

cikma, susama, solunum, cinsel diirtii gibi.

I¢c glidiiler bilincsiz olmakla birlikte belirli ref-
leksler ve dogal davranaglarain sonucu olarak evrensel bir
diizeni yansaitairlar. Ancek insanlarain, biling¢li davranigla-

rini agaiklamada igglidiilerin yeri yoktur.

B) Fizyolojik Giidiiler

Bu tiir glidiiler insanin yaéamlnl siirdiirebilmesi icin
gerekli olan birincil ihtiyag¢larin elde edilmesine yOnel-
mis glidiilerdir. Fizyolojik glidlilere yara biling¢li, yari bi-
lincsiz gilidiiler demek olasadar. Kaynagini fizyoloJik ihti-
vaclardan slan gilidiilere ornek olarak beslenmek, giyinmek,
isinmak, barinmak, dinlenmek, hava almak gibi gldiiler ve-
rilebilir.

Bu gilidiiler, yasamin temel fizyolojisinden dogdukla-
r1 gibi, insan irkinin devami ve korunmasi ig¢in de bliyik
tnem tasarlar. Bu nedenle bu gilidiiler, biitin insanlarda var
olmekla birlikte, siddet ve kuvveti kigiden kigiye degisir.

) Sosyal Gidiiler

Sosyal gldiiler, toplumsal yasanta icinde, egitim,
cgrenme ve aliskanliklar sonucu meydana gelen ve i¢ itil-

meleri etkileyen gliclerdir. Toplumsal yasamin devaminl ve
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diizenini saglayan kurellar insan yasaminda davranis alig-
kanlaklari saglar. Toplumun begZendigi davranislar, bireyin
ulesmak istediZi davranig bigimleri ig¢in birer gudi

roli oynarlar.

Birey toplumun bir pargasidir ve ondan soyutlanamaz.
Her toplumun kendine Ozgl yasalari, kural, gelenek ve bas-
¥ilari vardir. Bunlar, toplumun diizenini saglayan Ogelerdir.
Birey toplumsal diizen ig¢inde bu tgelere saygili olmek zorun-

dadir. Toplumun ozelliklerine gire sosyal glidlilerde degigik-

1lik gosterir.

D) Psikolojik Glidiiler

Bu giidiiler diisiinsel ve ruhsal ihtiyac¢lardan kaynak-
lanabilir. OrneZin, bir igi basarma dliglinsel, bir geye il-

gi ya da bir kisiye sevgi duyma duygusal bir ihtiyag¢tair.

Psikolojik glidiiler, bireyin dogustan gelen ya da
sonradan kazandigi gidiilerdir. Bu glidiilerin yapisi birey-
lerin kisilik ve davranig modellerini olusturur. Cegitli
agsamalardan gecerek geligen kigilik yepasi, doZal olarak
psikolojik glidlilerin olugma bicimini etkiler ve yonilinid sap-
tar.

Ayrica, gilidiiler igsel ve digsal giidiiler olarak da
siniflandaralabilir. ig§ei giidiiler, sosyal olmayan gidi-
lerdir. Ornegin, tutarlalik, bagimsaizlaik gibi. Digsal gili-
diiler ise sosyal glidiilerdir. Ornegin, birlikte olma, ben-

1igi koruma gibi.
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4. GUDULEME TEORILERI

Giidiileme konusunda ileri siiriilen ve sayisi bir hay-
li faezla olan teoriler, genelde iki baslik altinda incelen-
mektedir. Bireyin icinde bulunan ve onu belirli ydnlerde
devranmaya yonelten faktorleri anlamaya agirlik veren kap-
sam teorileri birineci grupta yer alarken, desha ¢ok dagsal
faktdrlere agairlak veren ve ihtiyag¢lari, davranisa yonel-
ten faktorlerden yalniz biri olarak gtren teorileri, ikin-

‘¢i grupta yer almaktadir (66).

4) Kapsam Teorileri

Kapsam teorileri icersinde en yaygin olarek goze
cerpanlar, A. Maslow'un ihtiyaclar hiyerarsisi teorisi, F.
Herzbergin ¢ift faktor teorisi, David Mec Clelland'in basga-

r1 ihtiyaci teorisi ve D.Mc Gregor'un X ve Y teorileridir.
a) Abreham Maslow'un Ihtiyaclar Hiyerarsisi Teorisi

Modern giidiileme teorileri arasinda en gecerli ve en
vaygain olanlardan bir tanesidir. Maslow'a gfre insanlara
herekete geciren glidliiler, esas itibariyle, onlarin gesitli
ihtiyaclaridir (67). Maslow bireyi dinamik bir enerji sis-
temine sahip bir varlik olarak kabul etmis ve bireylerin

ihtivaclarinin belirli bir sirayl izleyen hiyerargi bici-

(66) "Motivasyon Teorileri', DUNYA GAZETESI, 8 Kasam 1983,s.7.

(67) piclBE-DICIE, s.78.
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minde clacagini Yne siirmistlir. Ihtiyaclari bes grup icinde

toplayan Maslow bunlari (68):

- Fizyolojik ihtiyacglara

- Glvenlik ihtiyacglara

- Sevgi ve ait olma ihtiyaclara
- Sayginlaik ihtiyaca |

- Xendini gerceklestirme ihtiyaca olarak ayarmigtar.

Fizyolojik ihtiyaclar: Insanin hayetini devam ettir-
mesi icin gerekli olan temel ihtiyac¢lardir. Birinci derece-
de gldiileyicilerdirler. Bunlar arasinda yeme, icgme, giyin-

me, uyuma, seks gibi ihtiyaglar sayalabilir.

Giivenlik ihtiyaclari: Tehlikelerden korunma, can ve
is glivenligi, miilkiyet ve barainma endigsesi bu gruba giren
ihtiyaglardandir (69). Insanin fizyolojik ihtiyaglari nis-
beten tatmin edildifinde, onlarin yerini insani gldiileyici

giivenlik ihtiyaglara alar.

Sevgli ve Aidiyet Ihtiyaca: Insanin giiven ihtiyacglara
tatmin edildiZinde, bunlar bir ihtiya¢ ve giidi olmaktan ¢ia-
kar, yerlerini daha yiiksek dlizeyde bulunan sevgli aidiyet ih-
tiyaclara (sosyal ihtiyaclar) alar. Ait olmek, arkedagler ve

grup tarafindan kabul edilmek, sevmek ve sevilmek ihtiyacgla-

(68) DUNYA GAZETESI, 8 Kasam 1983, s.7.

(69) DUNYA GAZETESI, 8 Kasim 1983, s.7.
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T1 pu dlizeyde insan davraniglarina yon veren giidiiler olmak-

tadar (70).

Sayganlik Ihtiyaci: Bireyin hem kendine saygisini,
hem de baskalarinin kendine gdsterecegi saygiyi ifade e-
der (71). Insanin kendisine saygi duymasina ait ihtiyaclar
arasinda basari kazanma, baZimsiz olma, anlamli ve yararla
igs yapma ve yeteneklerini geligtirme ihtiyaclarai sayilabi-
lir. Insanin baskasindan savgil gdrmesine iligkin ihtiyacla-
r1 arasainda da taninma, takdir edilme, stati kazanma gibi

ihtivaclar sayilabilir.

Kendini Gerceklesgtirme (Ozvarlik) Ihtiyaca: Bu ihti-
vag, diger tiim ihtiyaclar karsilandiktan sonra insanlara
gidiileyen ihtiyac¢lardandir. Kendini gerceklestirme ihtiya-
ci1, diZer ihtiyag¢laraini kargilamis kimseler igin nihai bir
amactir. Buna yeteneklerinin bilincine wvarma, onlari tam o-
larak kullanma ve yaratici olma ihtiyaci da denir. Maslow'a

gbre insanlarain erigebilecegi en yiiksek dlizeydir (72).
Kendini gercgeklegtirme ihtiyacai kasaca, bir bireyin

ne olduZunu enlamasi ve potansiyelini maksimum seviyeye ¢i-

karmasini ifade eder.

(70) Giilten INCIR,"Giidiilenme Kuramlarina Toplu Bakag", VE-
RIMLILIK DERGISI, C.XIV., (1985), s.113.

(71) DUNVA GAZETESI, 8 Kasam 1983, s.7.

(72) DICLE-DICIE, s.79.




Maslow'a glre hiverarginin alt basamaginda bulunan
ihtivaclar giderilmeden iist basamaktakiler bireyi belirli
bir davranisa yoneltmez, gidlilemez. Dolayisiyla ihtiyacla-
rin giderilmesi belirli bir saraya izler. Tatmin edilen bir
ihtiyac giidiileme 6zelligini yitirir, bir lstteki ihtiyac gi-
dlileyici ©zellik kagzanar. Ancak, bu siralamanin her birey
icin gegerli oldugunu soylemek doZru defildir. Ayrica bu ih-
tiyaclar birbirine geg¢igim yapabilmekte, birbirinden kesin

sinairlarla ayrailmamaktadairlar.

Kisaca bu teoriye gdre bireyler, sahip olduklari gey-
lerden cok, saship olma arzusunda bulunduklari ihtiyaglari

tarafindan davranisa yoneleceklerdir (73).

b) FP.Herzberg'in Cift Fektor Teorisi

F.Herzberg ve arkadeslari g¢alisanlaran ig tutumlari-
na iligkin yaptiklara arastirmalar sonucunda ig tatmini ve
tatminsizlikligine yol acan etmenleri belirlemisler ve ge-
ligtirdikleri bu kurami ¢ift faktor ya da glidiileme-hijyen

urami olerek adlandirmaglardar.

Bu teorive gbre is tatmin ya da tatminsizligZine ne-
den olan etmenler, giidiileyici ve hijyen fektdrler olarak
ikiye ayrilir. Gldiileyici etmenler igin kendisinden kay-

neklanir ve basari, taninma, igin icerigi, ilerleme ve ki-

(73) DUNYA GUzZETESI, 8 Kasam 1983, s.7.
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sisel geligsim gibi niteliklerle ifade edilirler. Hijyen fak-
térler ise, isin dasinda yer alan etmenler olup, isletme po-
litika ve ybnetimi, gdzetim, gdzetimcilerle olan iligkiler,

celisma kosullara, ilicret-maag, is arkadaglara ile iligkiler,

isin kisiye sagladagi stati ve glivenlikten olugmaktadir.

Pu iki grup fektdr kesinlikle birbirinden farkli o-
lup, bunlari tek bir boyut lizerinde diiglinmek hataladair. (in-
ki, glidiileyici fakttrler sadece ig tatminine, hijyen faktor-
ler de yanliz tatminsizlife yol agarlar. Gilidlileyici faktor-
ler Eulunmadléz zaman kisi calasma ortaminda yalnizca tat-
mine ulagmamag olacak ama tatminsizlikfe duymayacaktir. Di-
ger taraftan hijyen faktorler bulunmadiga zamen, kigl igin-
den tatmin duymayacak, bulundufu zaman ise tatmine ulagmas

olmayacaktar.

Uygulamada, ig zenginlestirme tekniklerinin temel
ilkeleri Herzberg'in c¢ift faktdr teorisinden kaynaklanmig-

tair (74).
c) David Mc Clelland'in Bagari Ihtiyaci Teorisi

David Mc Cleland, calaisma yasaminda etkili olan ug

temel glidiiden s8z etmektedir (75):

(74) "Motivasyon Konusunda Ug Temel Kuram", DUNYA GAZETESI,
29 NMart 1983, s.7.

(75) Incir, s.125.



- Erk (iktidar) giidiisi
- Baglanma gilidiisi

~ Bagari glidisl

Yapalan arastirmalar, bu i¢ glidiiniin her insanda bu-
lunmakla beraber, yofunlufunun kisiden kisiye deZistigini
orteya c¢ikarmistair. Bu ihtiyaclarin bireylerde bulunusu ve
derecesl onlari deZisik sekillerde davranmaya yoneltmekte-

dir.
Bu teoriye gbre (76):

GlU¢ kazanma ihtiyaci yiksek olan bireyler, uygula-
mada etkinlik ve kontrol igine biiyik ilgi duyan kisilerdir.
Genellikle bu bireyler, liderlik pozisyonu arayan, g¢ok iyi
konugsan, gilic dolu sOziinli sakinmayan, hislerine maglup olma-

van, halkla konugmaktan ve SZretmekten zevk alan kisilerdir.

Baglanma, iliski kurma ihtiyaca yiksek olan bireyler;
bir sosyal grup terafindan red edilmenin verdigi acadan ka-
¢inmaya yonelen, iyi sosyal ilisgkiler kurmak ve onu silrdir-
meye Onem veren ve bagkalarina yardima istekli olan kimse-

lerdir.

Insanlarin en belli bagli amaglarindan ve ihtiyaglarin-
dan bir tanesi bagary elde etmektir. Mc Clelland aragtlrmala;
rinda,“bégarl glidiisiinlin yoneticilerin bagari ve gélig&esinde
diéer blitin glidiilerden daha Onemli bir rol oynadiZini ortaya

cikarmagtir.

(76) DUNYA GAZETESI, 29 Mart 1983, s.7.



Basari kazanma ihtiyaca ylksek olan bireyler ise,
bagerilmasi glic ama imkansiz olmeyan isleri seven kolay ba-
sarilan islerle kalmak istemeyen ve basarisizlik korkusu

tegiyan kimselerdir.

Bu teoriye gore, bireylerin ihtiyaglarani araliz edip
onlara bu ihtiyag¢larina uygun is vermekle, kendilerini ig-
letme amecglari etrafinda toplamak yoniinden kolaylik ssZlan-

migs olacaktair.
d) D. McGregor'un X ve Y Teorileri

D. McGregor igletmelerdeki yonetim felsefelerini X
ve Y teorileri olarak formiile etmigtir. Klasik yOnetim il-
kelerinden kaynaklanan X teorisi, bireyvin esas itibariyle
tembel ve kaygisiz, ise karsa baglialik ve ihtirasa bulun-
meyan, sorumluluktan kagan bir kisi qlduéunu kabul eder.
Personelin pasif olduZunu, yonetilmeyi tercih ettigini wve
koiay aldanabileceéini'séyler. Bu tiir personele yapailacak
isler emwpoze edilmeli, bagarilari odiillendirilirken, basga-
rasizlaklari cezalandarilmala, sika nezaret ve kontrola ta-
bi tutulmalaidairler. Teori, personele Orgit hakkinda gorisi
olmevan, kendini disiplin eltina alma yeteneginden yoksun

bir kigi olarak gorir (77).

(77) Bintug AYTEK, fsletmelerin'Verimliliéinde fferetler ve

Issel Tesvik, Kalite Matbaasi, Ankara, 1975, s.33-34.




D. McGregor X teorisine dayanan yonetim politika wve
uygulamalarinan genellikle, calisan kisilerin fizyoclojik wve
gﬁvenlik ihtiyacaini doyurdugunu, bu nedenle sosyal, benlik
ve kisisel bilitiinlesme ihtiyaclaranin calaisan kigilerin dav-
ranislarinda hakim rol oynadigaini belirtmektedir (78). Bu
teori esas itibariyle son 30 yil iginde toplumsal ve davra-
nissal bilimlerde elde edilen geligmelerin ve insan davrani-
s1 hakkinda elde edilen bilgilerin igifinda gecerliliklerini

kaybetmislerdir (79).

D.McGregor X teorisine kargsi bir yonetim felsefesini
ifade eden Y teorisi gelistirmigtir. Bu teorinin esaslara

s6ylece agiklanabilir (80).

- Ortalama bir insan ic¢in c¢alagmak, fiziksel ve zi-
hinsel caba sarfetmek, oyun ya da dinlenmek kadar zevk ve-
ricidir,

- Uyeun kosullar altinda caliganlar sorumluluk kabul
etmeyi 6grendikleri gibi, sorumluluk istemeyide ogrenirler,

- Kisiler Orgiit emaglarana benimsedikleri zaman, ken-
di kendilerini yonetme ve kontrol etme glicliné de sahip olur-

lar.

Bu esaslara bakarak, Y teorisi soylece Ozetlenebilir:

Yoneticilerden beklenen asil is, elamanlara giidiilemek (tes-

(78) 0OzATP, s.202.
(79) DIcLE-DICLE, s.80.

(80) DUNYA GAZETESI, 29 Mart 1983, s.7.
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vik etmek) ve geligebilmeleri icin onlara olanaklar sagla-

vabilmektir (81).

Y teorisini teskil eden varsayaimlarin gecerli oldu-
Zu kesin olarak ispatlanmis degildir. Ancak, toplumsal bi-
limlerin mevcut bilgilerine daha uygun olduZu sdylenebi-

1lir (82).

B) Siirec (Beklenti) Teorileri /-

Siire¢ teorilerinin baslicalari arasinda Vroom'un Por—
ter ve Lawler'in ve Smith-Cranny beklenti teorileri ve Z te-

orisi sayalebilir.
a) Vroom'un Beklenti Teorisi

Bu teori, davranigsal temel ile bireylerin kigisel

amaclarina dayenmaktadir (83).

insenlerin bazi beklentileri (umutlarai) vardir. Bu
beklentileri gercgeklestirebilmek i¢in bir miktar enerji
harcayarak cesitli faaliyetlerde bulunmaktaedairlar. EZer ig-
letme ydnetimi ferdin arzu ettifi bu ¢akarlaria gbrebilir wve
igletmenin ¢ikarlarini ferdin cikarlarina giden yol ilzerin-

de uyvegun bir sekilde yerlestirebilirse sorun ¢oziilmiis ola-

(81) Besim BAYKAL, Motivasyon Kavraming Genel Bir Bak1§,
1.if. Ya.No. 2524/428, Istanbul, Aralik 1978, s.19.

(82) UzKALP, s.204.

(83) 0ZKALP, s.149.
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caktir. O zaman birey kendi c¢akarlarina ulasabilmek igin
isletmenin c¢ikarlarini srzulayacaktir (84). Teoriye gobre,
sonuca ulasma beklentisi yiiksek olan ve ¢ok istenen amag¢lar
icin kigiler c¢ok ugrasaceklar; buna karsilik istenen, ancak
sonuc beklentisi zayif olan amaclar icin pek g¢aba harcaya-
mayacaklardar (85). Bu nedenle, iste bagsaraya ulagmanin ilk

etmeni bireyin isine karsi duydugu istektir.

Vroom teorisi ile ilgili gOriislerini bir denklem yar-

damayla da aciklamektadir (86).
G=%2i X 0

Burada, G= Yapilmasa istenen davranastan beklenen gi-

diileme glici.

Iz Bireyin elde edecegi c¢ikar yada kayiplarz
isteme derecesi,
0= Davranislari sonucu elde etmeyl umgugu ¢a-

kar yade kayaip,

Kisaca bu teoride birey, kendisi ig¢in istek yOnilinden
en éok beklenen olarak algilayabildigi hareketleri segme yo-—
niinde giidiilenecektir. Argulama derecesi ve bekleyvis carpi-
mindan elde edilecek sonuclari gz dniine alarak bir tercih

yepacaktir (87).

(84) 0UZALP, s.209.

(85) INCIR, s.l21.

(86) Erol EREN, Yonetim Psikolojisi, I.U.I.F., Istemhuly 1979,
. s.282. ,

©7) DUNYA GAZETESI, 8 Kasaim 1983, s.7.
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b) Porter ve Lawler Beklenti Teorisi

Is tutumlari ile performans arasindaki karasik ilis-
kileri aciklayabilmek ig¢in Porter-Lawler, Vroom'un teorisi-
ni biraz daha gelistirmiglerdir (88). Bu teori, c¢esitli de-
Ziskenler arasindaki iliskiyi ve degiskenlere iliskin bek-
lentilerin, is performansi lizerindeki etkilerini inceleyen
bir teoridir. Bu degiskenler, odiiliin deZeri, cabanin odiille
sonuclanma ihtimali, c¢aba, yetenekler, rol algilari, ig per-
formansi, odiiller, algilanan adil &diiller, tatmin gibi degig—

kenlerdir (89).

Bu iki otorite isten tatminlik duyma ve hosnut olma
halinin performansi arttiracagi seklindeki geleneksel inan-
ca karsi cakmaslar ve umut ve beklentiye dayanan degisgik bir
teori ortaya atmislardir. Gelecege ydnelik olan bu teori,
uyarilma ve bunun sonucu ortaya g¢ikacak verimin umutla bek-

lenmesi halini aciklar (90).

Birey, gosterecefi caba sonunda elde edecegl Gdilillerin
algilanisa onun belirli bir yonde caba harcama isteZini art-
tiracak va da azaltacaktir. Dolayisiyla cabadaki artais basga-
ray1 arttiracak, ancak bunun yaninda yvetenek ve rol algila-

ma derecesi performansinda etkilié olacaktir (91).

(88) BAYKAL, s.37.

(89) Incir," Giidiileme ..., s.122.

(90) BAYKAL, s.37.

(91) DUNYA GAZETESI, 8 Kasim 1983, s.7.
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c) Smith ve Cranny Beklenti Teorisi

Smith ve Cranny, gayret, tatminkarlik ve 8diil arasin-
da yeni bir iliski kurarak tatmink&rligin artacagini sbdyle-

mektedirler.

Bagka bir deyisle, bir yoneticiden gelen takdir ve
begeni tatminkérlléln artmasina neden olabilir. Diger taraf-
tan tatminkarlik duyan, isbirligi yapmaya hazair bir c¢aligan-
da voneticirnin kendisini bezZenmesi ve takdir etmesi durumu-

nu yaratabilir.

Bu teori ydnetici durumunda bulunan kisilerin 04iil-
lendirme isine onem vermeleri gerektigini belirtmekte, an-
cak sadece bunun performans iizerine direkt etkisi olmadiga-

ni da acgiklamaktadar.

Smith ve Cranny teorisi, gayret, tatminkerlik ve o-
diiller arasindeki iliskileri ve bunlarin birbirine dayan-
malari gerektiZini belirtir. Ancak, performansi direkt ola-
rak etkileyen unsur odiil veya tatmink&rlik degil, gayrettir.
Giidileme konusunda yapnimlg cegitli arestairmalar da bu inén-

c1 doZrulamaktadar (92).
a/d) 7 Teorisi

7 teorisi, ihtiyaclarin insana ve zamana gore farkla-

11k gdsterecekleri esasindan hareket eder ve isteklendirme

(92) BAYKAL, s.42.
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glidiilerinin insan devraniglarainin bulundugu asamaya gore
saptanmasi gerektigi sonucuna varir. Bu kurama gdre, her
insan bir enerji sistemine sahiptir. Insanlarin Srgiitlerde-
ki davranislari da onlarin enerji durumlaranin bir fonksi-
yonudur. Bu davranaslarin birkac¢ agamada incelenmesi ve gili-
diilemenin her asamada ssptanan davranislara uygun olarak
tayin edilmesi gerekir. Yani, Orgiit liyelerini glidiileyebil-
mek ve Orglitte verimlilik sagZlamak icin yoneticiler her éey—
den once her Orgiit liyesinin, g8sterdifi davraniglar itiba-
riyle hangi asamada olduZunu tespit etmelidir. Ancak bundan
sonra yﬁneticiler her Orgiit yesinin en iyi hengi glidiilerle

isteklendirilebileceZine kearsr verebilirler (S3).

Bu teoride, Rossenfield ve Smith insan davraniglarai-
ni1 dort safhada incelemislerdir. Bunlar priitanist sarfha,
kuvvet safhasi, gruplasma safhasi ve bagamsaizlik safhasi-

dir. Bunlara aciklarsak (94):

Priitanist safha: Bu safhada yer alan bireylerin en
temel ihtiyaca glivenliktir. Giivenliklerini sarsacaek her tir-
141 faaliyetin karsisindadar. Yenilik istemezler, kurallara
olduZu gibi kabul edip onlara uyarlar. Yikselme ve yetenek-
lerini gelistirme istefinden yoksundurlar. Bu tiir insanlara
kalitenin Snemli oldufu ve defisiklik gerektirmeyen alanlar-—

da caligtirmalidir.

(93) DICLE-DICLE, s.80.
(94) DUNYA GAZETESI, 8 Kasim 1983, s.7.



Kuvvet Safhasi: Bu gruptaki bireylerin Onem verdik-
leri faktdr kuvvettir. Givenliklerini kendi kuvvetleriyle
saglama cebasindaedirlar. Riske girmekten korkmazlar. Bu tir
bireylerle ilicgkilerinde yﬁnefim zayif kalmamali, onlarin
bu dogal enerjisinden faydalanmali ve is imkanlari genigle-

tilmelidir.

Gruplasma Safhasi: Bu safhadaki bireyler gruplagmayi
ve ait oldufu grupla taninmayi isterler. Bu ylzden bu birey-
leri grup faaliyetlerinde gdrev alacak gekilde organize et-
mek gereklidir. Ancak bu gruplasmalar ydnetimin ana politi-

kasina hizmet edecek sekilde diizenlenmelidir.

Serbest Safha: Grupta taninma yerine bagimsiz clmaya
isteyen bireyler bu grupta toplanmektadirlar. Rekabet potan-~

siyelleri cok yiksek kigilerdir.

Bireylerin hepsini taipatip bu kaliplara uydurmak zorT
olabilir, ancak yine de herbirinde bu dort safhadan biri da-
ha afairliklia durumdadar, OSnemli olan onu bulup ¢cikarmaktar.

Yénetim buna gdre bir sistem gergeklestirmelidir (95).
5. GUDULEMEDE OZENDIRICI ARACLAR >
Giidiilemede temel amacin, isgorenlerin istekli, verim-

1i ve etkili calasmalarini saglamak olduZu sdylenebilir. Bu

amaci gerceklestirebilmek ig¢in igletme yoneticileri ve bi-

(95) DUNYA GAZETESI, 8 Kesam 1983, s.7.



1lim adamlari bir cok uygulama Ornekleri ve Oneriler sunmus-

lardair/ Ancak bugine kadar sunulan ya da uygulanan bu ornek
ve onerilerinin tam bir basaraya ulastifa soylenemez. Gldii-
lemede kullanilan dzendirici araclar her yerde ve her zaman
ayni etkivi gdstermezler. Bir birey icin Ozendirici nitelik
tasiyan bir arac, bir diZeri ig¢in ayni etkiyi gOstermeyebi-
lir. OUzendirici araclarin etkinligi kisilerin degZer yargila-—
—~1na, cevre faktdrlerine, sosyal ve efitim dlizeylerine bag-
1sdir. Diger yandan, gilidiilemede kullanilan Ozendirici arag-

“arin etkinliZi toplumsal yapaya da baZla olabilir.

Giidiilemede vararlanilan ozendirici arag¢larin etkin-
1ig: ¢yni zamanda isletmeleri ydnetenlerin anlayis ve dav-
raniglarina da baglidir. Yoneticilerin bagarisi, isgoren—
lerin ekonomik ve sosyo=psikolojik yapilarini yakindan ta-
nimelarina ve isgdrenlerin cogunlugu tarafindan benimsenen

bir politika izlemelerine bagladar (96).

Yoneticinin astlarini giidiilemesi, bu kimselere tam
tatmin saflaevan davranislari gelistirmekle saglanir. Bu dav-
ranislar hem kigisel davraniglar, hem kisisel tatminler sag-
larken hem de igletme amaglarinin gerceklegtirilmesine kat-
k1da bulunacakitir. Insan devranislari g¢ok karigik ve anla-
silmasa glic oldugundan, gidiileme konusunda genel ilkeler

gelistirmek kolay degildir (97).

(96) SABUNCUOGLU, s.116-117.
(97) EREN, s.270-271.



Kisaca glidiileme konusunda evrensel nitelik tasayan
baza 6zendirici arag¢laran varlagi kabul edilse bile, her ki~
siye, her topluma ve her igletmeye uygun bir gilidileme modelil
gelistirmek olasi degildir. Bununla birlikte gegerliligi ge-
nelde kabul edilen ve bir ¢ok arastirma ile saptanan, fakat
onem sirasi defigen Ozendirici glidiileme araclarai ekonomik
araclar, psiko-sosyal araclar ve Orglitsel ve yonetsel arag-

lar di¥e iic bbliime ayrilarak incelenebilir (98).

4A) Bkonomik Araclar

Isletmelerde, bazi gdrevlerde, gelir ¢abalarinin art-
masayla orantili olarak arttirilir ve giidiileme OzelliZi a-
¢ikca belirlenir. Ornegin; satis miktara lizerinden komisyon
ve parca basgina ilicret bu yontemin en etkili kullanag sekil-
leridir. DiZer bir yoniem de kigisel degerlendirmeye daya-
nan prim verme yoludur. Ekonomik, gidiilemede terfi ettire-
rek ticretlerin arttirilmasa sdz konusu olabilecegi gibi, ki-
sivi eyni mevki de tutarak iicretini arttirma voluna da gide-
bilir. Ancak, terfi ettirmeden ilicret artisina gidilmesi, ¢a-

balarda bir artis saZlamayabilir.

Daha az gelir saflama tehdidi de, eski gelir dizeyine
alismis olanlari daha fazla galigtirma hususunda glidiileme a-

raci olarak kullanilir. Modern personel yonetiminde bu yol-

(98) SABUNCUOGLU, s.116-117.



da girigimlere son Qareolérakbagvurabilir. Bu durum, uygu-
lamada genellikle aylik primlerin kesilmesi seklinde ortaya
¢cikar. Gegici ya da silirekli igten g¢akarma gibi olumsuz ted-
birlerde, bu yolda bir tegvik araci sayilabilir. Fakat, o-
lumsuz tehdit araci altainda cgalastairailmak istenen persone-

1in giiven ve moral durumu bozulacagindan, personeli gilidiile-

me de bagka carelere basvurulmalidar (29).

Giidiilemede, ekonomik Ozendirme araglarindan baglica-
larai arasainda icret artisi, pfimli’ icret, k8ra katilma ve
ekonomik 8diil sayilabilir. Bunlar kisaca s0yle acgiklanabi-

lir (100).

Ueret artisi: Ucret, isgOrenin isletmeye giris ve
baglanmasinda en etkili gilidiidir. Bu nedenle, lcret artisgi
isgdrenin sadace ekonomik glclni artirmakla kalmaz, ayna
zamanda toplumda sayginlik ve otioritesini de artirmag olur.
Ayrica, gelecegZinin glivence altina alinmasini da saglar.
Bu nedenlerle iicret artisinin isgdrenler lizerinde belirli

bir tatmin safladigi genelde kabul edilir.

Primli iicret: Isgbrenlerin almig olduklari sabit tc-
retin disinda, deha g¢gok ve daha verimli caligmaya Ozendir-
mek amaciyla verilen ek licrete denir. Bazi isletmeler, is-

gorenlere verimli caligmalari ve iiretimi arttirici cabala-

(99) EREN, s. 271-272.
(100) SABUNCUOGLU, s.116-117.
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r1 karsiliagi prim verir. Primli licret, isgdrenleri daha

fazla caligmaya glidiiler.

N . c e e s . .
Kara ketilma: Sistemin Ozl, isletmenin, her ddnem so-
PRV A . o ae _se e . .
nunda elde ettiZi karain bir bSliimiiniin isgdrenlere bairakil-

masadar.

¥ara katilma sistemi, en az isgdren kadar isletme-

nin de yararina c¢aligir. Her seyden Once, karin arttairil-
masinil ama¢ edinen isgdren Uretim ve verimin artmasi igin
ctaba harcar. Isgbrenin isletmeye ve igine ilgisi, sevgisi
ve baglaligi yikselir, bu arada igletme-iggdren bitlnles-

mesi saglanar.

Ekonomik 5diil: Isgbrenleri ige Ozendirmek ve iglet-
meye daha c¢ok baglamak amaciyla basara gésterenlerelekono—
mik defer tasiyan Gdiiller verilmesidiry Ornegin, bulunduZu
boliimde onemli bir yenilik ya da bulug Oneren igglrenlere
parasal ©diil verilmesi gibi. Ancak verilen o©diiliin zaman
gecirilmeksizin verilmesi, saflanan bagarinin devamini sag-
layabilir. 0diil verme, iggdrenlerin dogasinda bulunan ya-—
ratici ve yéplcl gliclerin ortaya ¢ikmasini saglar ve istek-
lendirir (101).

Ekonomik araclara gerefginden fazla yer veren bir gi-

diileme politikasi yerine, ig¢inde ekonomik araglarainda bulun-

(101) Cehit TUTUM, Persohel Yonetimi, T.0.D.£.I.E., Seving
vatbaasi, Ankara, 1976, s.186. \
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dugu, ve en az onlar kadar etkili diger giidiileme araglari-

na da ver veren dengeli bir politika izlenmesi daha yarar-

11 olacaktar.

B) Psiko-Sosyal Araclar

Genel olarak iggbrenlerin kisilik ve davranig yapi-
larina, egitim ve sosyal durumlarina, Ozlem ve beklentile~
rine gdre defiskenlik gOsteren ¢alisma ortamini slirekli il-
ging ve cekici yapan giidiileme bilegiminden sbzedilemez. Bu-
nunla birlikte yoneticilerin durum ve kogsullarina gdre ya-
rerlanebilecegi psiko-sosyel igerikli araglardan tek tek
stz edilebilir. Bu araclarin ne zaman, hangi olgltide, ne ka-
dar siire ile nasil bir bilesim iginde kullanilmasi gerekti-
£i konusunda ortaya atilmig bir teori bulunmamasina karsin,
her yonetici kendi dﬁ§ﬁnce ve ydnetim anleyigina, isletme-
nin kosullarina ve g¢alisanlarin psiko-sosyal yapalarina go-
re, istelik siirekli degigsen kompozisyonda bu araglardan ye-
ri geldigince yararlanmalaidair. Psiko-sosyal araglarin bag-
lacalari arasinda, caligmada bagimsizlik, sosyal katilam,
deger ve statii, gelisme ve bagari, cevreye uyum, oneri sis-
temi, psikolojik giivence, sosyal ugraslar vb. sayilabilir,

Bunlar kisaca soyle agiklanabilir (102):

Calismada bagimsizlik: Iggdrenlerin bliyik cogunlugu

benlik duygusunu duyurmak ya da kigisel geligme glicini ar-

(102) SABUNRCUOGLU, s.129.



tirmak amaciyla bagimsiz caligsma ve insiyatif kullanma ih-
tiyacina Onem verirler. Bir kigi, Ozglir olarak calastiZa
takdirde, kendisini grubun bir iiyesi, bir seyler yapma gii-
clinde ve grup icinde degZeri olan bir eleman olarak hisseder.
Bu duygu bireyin dogZasindan gelir ve sinarsiz bir dzglirlik.
anlamini tagamaz. Belli alanlerda, isglrenlere Ozglir bir
calisma ortami yaratilmasi, onlarin kisisel yeteneklerini,

yeratici ve yapica glclinli ortaya ¢ikaracaktar.

Sosyal katilam: Tiim iggdrenler isletmeye girdikleri
ilk ginden baglayarak g¢egitli gruplara girerler. Ba§langlg~
ta yapay goriinse de daha sonra saglakla, glivenli iliskiler
bicimine doniislir. Grup ic¢i iliskilerden hogsnut olan isgdren
deha verimli olacaktir. Grup iliskileri iyi olmayan igsgbre-
nin ise verimi diisecektir. Bu nedenle, yoneticiler sosyal

iliskileri engelleyici degil, gelistirici olmaladar.

Defer ve Statii: Iggbren sedece gruba katilmakla tat-
mine ulagmaz. Yoneticiler ve grup iliyeleri tarafaindan takdir
edilme, befenilme ve deZer verilme ihtiyaca da duyar. Bu te-
mel takdir ihtiyaci iyi deZerlendirildiginde, yiksek dlizey-
de bir orglitsel basari saglanir. Yoneticinin bu tip ihtiyacg-
lara eZilmesi ve doyurmaya calasmasi, ¢alisanin kendisini
deéerli, yvetenekli, yararli ve gerekli hissetmesine yardim-

cai olur (103).

(103) Herbert G.HICXS(Cev.Osman TEKOK), Orgiitlerin Yonetimi:
Sistemler ve rfeseri Kaynaklar Acisindan, San Matbaasa,
inkara, 1977, s.370.
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Stati ise bireyin sosyal yapi i¢inde iggal ettigi
yerdir. Genellikle isgtrenlere ig yaptairmanin yollaraindan
biri de ona ylksek stati tanamaktair. Bu stati, hiyerarsik
degil, fonksiyonel olmalidir. Yani, isgSrene yaptiZi isin
0 isletme ig¢in ne kadar dnemli oldugu fikri asilanmela -

dar (104).

Gelisme ve Yiikselme Olanzaklari: Bir isletmenin baga-
risi, elemanlarinin teker teker basarilarina baglaidair. Bi-
reye yeteneklerini gelistirme, yiikselme ve basari saZlama

olanaklari tanindikga, igletmeye daha cok baglanar.

Yikselme, birey ilizerinde cok yonlii glidiileyici bir
etki yapar. Ylikselme, bireye kendini geligtirme, kendini
yonetme ve dolayisiyla kendine glivenini arttairir. Ayrica
yikselme, bireye kuvvetli bip presfij, daha Onemli bir ig,
daha ¢ok sorumluluk, ylksek bir sosyal statii ve gelir dlize-
yinde artig saglar. Parasal ve psikolojik odiillerili kapsama-
s1 bakimindan ylikselme, ayni tutardaki paranin yaratacaga

giidiisel etkiden daha cok bir gilidiisel etki yaratar (105).
Cevreye Uyum: Isgbren, yeni katildigZa cevrenin ko-

sullarina, geleneklerine, kurallarina en kisa zamanda alig-

mali ve iizerindeki yabancilik duygusunu atmalidir. Burada

(104) SABUNCUOGLU, s.130-135.

iNciR, s.61.
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nemli rol yOneticiye diiser. Yonetici, yeni gelen ya da yer
degistiren iggdrenlere gerekli bilgileri vererek yardimca
olmala ve caligma arkadaslari ile en kisa zamanda kaynag-

masini saglamaladar (106).

Oneri Sistemi: Y®neticiler astlari ilgilendiren ka-
rerlaran alinmasinda, onlaran dilislince ve isteklerini dikke-
te almali bu diislincelerden yararlanma yollarini aramaladair.
Bu davranig sekli birisi ig¢in gall§ma yerine birlikte calag-
ma havasa yaratair. Ortaya ¢ikan "biz" fikri kuvvetli bir gii-

diileme unsuruvdur (107).

Glivenlik: Psikolojik ve ekonomik olabilir. Psikolo-
jik giivence c¢alagma atmosferine baglidir. Calisma havasini
bozean olumsuz ve zararli psikolojik Ogelerin kaldarilmasa

ve olumlu nitelikli kogullarin gerceklegtirilmesini kapsar,

Ekonomik gilivenlik ise, kigisel cabalar yonlinden ©o-
nemlidir. Emeklilik, kaza, hastalik, hayat ve igsizlik si-
gortalara gibi ekonomik korunma bigimlerini kapsar. Burada
g6z edilen giivenlik Onlemlerinin bazilari, devlet tarafin-
dan kenuni bir zorunluluk hali tasir. Fekat, isletme poli-
tikalarai bunlara daha yararli bicimlerde geligtirerek, gi-

diileme unsuru olarak kullanabilir.

(106) SABUNCUOGIU, s.136.
(107) EREN, s.279.



Sosyal Ugraslar: isletmeler,isgbrenlerin bog zaman-
laraini deferlendirmek amaciyla, onlara cesitli nitelik ve
icerikli sosyal ugraglar saglayabilirler. Bu sosyai ugras-
lar sportif uZraslar, geziler, kiitiiphane, Jzel ginler ve

eZlenceler olabilir.

Isgdrenlerin katildigi sosyal ugraslaran, igletme
tarafindan desteklenmesi grup ruhunun geligmesini saglar.
Bos zamanlarain degerlendirilmesi iggdren ve yonetiml birbi-
rine yaklastirir, isgbrenleri isletmeye baglar ve sevdi -

rir (108).

¢) Orgiitsel ve Yonetsel Araclar

Giidiileme Ozendirici araclar arasinda Orgltsel ve yo-
netsel icerikli bazi araclardan da vararlanilir. Bunlar a-—
rasinda, amag¢ birliZi, yetki ve sorumluluk dengesi, egitim

ve yvikselme, kararlara katilma ve iletigim sayilabilir.

Amac Birligi: fsletme y®netiminin en Onemli iglevi,
srgiit olarak isletme amaglari ile isgdrenlerin amaclari a-
rasinda denge saglamaktar. Isgoren amaglara ve isletme a-
ma¢lari arasinda bir biitiinlesme saglanabilirse, her iki ke-

simde kazancgli cikacaktar.

Yetki ve Sorumluluk Dengesi: Siirekli blylyen iglet-
melerde sorunlar da biiylir. Bu sorunlardan biri igletmenin belir-
1i biylikliiZe ulagtzkfaﬁsonrayétki ve sgrumluluk dagalaimini

gdzden gecirerek yeni diizenlemelere gitmesidir. Bu durumda

(108) SABUNCUOGLU, s.138-139.
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en etkin ¢0ziim, iist yOneticilerin kapasitelerini asan igle-
ri alt basamaklara devretmesidir (109). Clnki yetki ve so-
rumluluk dengesizligi isgorenleri olumsuz yonde etkileye-

cek ve calagma arzularini azaltacaktair.

BEitim ve Yiikselme: EZitim ve ylikselme politikasa
coZu kez igletmelerin glidlileme politikasayla birlikte yu-
riitiiliir. BEitim bir ihtiyactair. Glidlilen amag ise mesleki
ve teknolojik gelismeleri yakindan izleme, bilgi kapasite-
sini genisletme, ayni zamanda yeni gelismelerin gerekli kil-
di1Z1 teknik ve bilimsel konularda yetistirme ve biitliin bu ge-
lismelerin sonucu olarak kisisel yetenekieri arttirmadair.
Yiikselmede glidiilen amag¢ ise, yeni bilgi ve yeteneklerin ka-
zanilmasi yoluyla dasha i¥i ve daha iist gdrevlere tirmanmak-

tir. BEitim, cogu zaman yikselmenin bir aracaidir.

Egitim ve ylkselme olanaklarini planli ve dizenli
bicimde uygulayabilen isletmeler, isgdrenleri daha iyi gl-

diilerler (110).

Kararlara Katilma: Isgodren diisincelerine saygi gos~-
termek, onu dinlemek ve onunla ilgili konuyu tartisarak
karara varmak onlarin verimliligZini ve etkinligini artta-
racektir. Isgdrenle saglikla iliskiler kurmak bakimindan

yvoneticiye cok sey xazandiracaktir (111). Kararlara katil-

(®)
= O W
~’ ~ g

SABUNCUOGLU, s. 142-143

SARUNCUOSIU, s.144-145.
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ma, bir yandan kurulusun alt kademelerinin etkisini genisg-
letirken, 6te yandan ySnetimin daha etkili kararlar almasi-
na ve sorunlari daha gercekc¢i bir bigimde ¢Oziimlemesini

saglar.

Iletisim: Kisgiler arasainda bir baglanti araci olan
iletigim, emir ve haberlerin yaninda, kargilikli duygu ve
diistincelerin de yayilmaesini saglar. Isletme icinde iyi du-
zenlenmis bir iletisim (haberlesme) aga, isgdrenler igin
ve ybneticiler icin giidiileyici nitelik tasar((112). Clinki
iletigim, isgtrenlere bilgi vermek amaci giderken, ayni za-
manda onlarin psikolojik yapilarini isletme amaglarina u-
yarlamak, tercihlerini ve davranislarini yoneltmek, c¢izilen
amaclarin gerceklegtirilecegine inandirmak ve belirlenen
hedeflere siirekli olarak giidiilemek gibi ¢ok yonli yararlar

saglar (113).

(112) Incir, s.74.

(113) SABUNCUOGILU, s. 144-146.



Ikineci B51lim

SATIS GUCU YONETIMINDE GUDULEME UNSURLARI VE GUDULEME
UNSURLARININ DESERLENDIRIIMESI

T- GUDULEMENIN sATIS GHcU vOWETIMI ACTISTINDAN ONEMI

Isletmelerin yasamasi ve geligmesi, satig hacminin
gerceklestirilmesine ve gelistirilmesine bagladar. Pazar-
lamanin satis olarak anlagaldiZa donemlerde satigcainin
gorevi, sadece siparig toplamaktan ibaret olup, satzélarl
en ¢ok artirabilen en iyi satigca olarak taninirda. Oysa
modern pazarlama anlayiginin hakim olmasi ile beraber,
satiscinin gdrevi de daha deZigik bir anlam kazanmistar.
Dolayaisaiyla igsletmelerin deZisen cevre kogullarinin etki-
sivle, iiretilen mal ve hizmetin hemen satilmadigi bir or-
tamda pazarlama ve buna bagla olarak satigs ve saticilik

gittikce ©nem kazanan bir pazarlama faaliyeti olmugtur.

Artik glinlimizde satisca, firmanan hedef aldigi pi-

vesa bolimiinld olugturan btelli sosyo-ekonomik Ozelliklere



sahip muhtemel misterileri bulmak, onlera ihtiyaclarin:

en iyi gekilde tatmin edebilecek mallari saglamak, satas
aninda ve satig sonrasinda gerekli satas hizmetlerini sun-
mak, bOylece hem miisterilerin hem temsil ettigi firmanain
satigtan bekledigi faydaya maksimize etmek sorumlulufu al-
tindadar. Bu nedenle satigca mal veya hizmet satmek ama-
ciyla migsterilere ve tiiketicilere gonderilen bir mesajdar.
Ayrica satigeilik, endlstri mallarinin ve ozellikle teknik
yapisi ac¢isindan karmasik olan mallarin satislarini artir-
mada en etkin satigs ¢abesidair. Yine satascilar, list diizey
voneticilerine kiyasla miisterilerle dogrudan ve daha sika
iligkiler i¢inde bulummalarindan dolayi, miisteriler hak-
kinda daha tutarli bilgilere sahip olabilecekleri varseya-
mindan hareketle, mallarain talebini tehminde Onemli bir
kaynak olustururlar. Sayailan bu nedenlerden dolaya, ;at1§—
cidan beklenen gorevi yverine getirebilmesi i¢in, onun des-

teklenmesi ve tatminsiz oldugu konularan tespit edilerek,

tatminin saglanmasi gerekir (114).

Satig yometicileri, satiscalar araciligiyla is yap-
tiran kimselerdir. Bu nedenle emrindeki satigscalari en iyi

gekilde c¢alagtairmasi ve onlara glidiilemesi bagara ig¢in te-

(114) Aysel ERCIS~Recai CINAR, "Satis Elemanlarainin Moti-
vasyonu {zerine Bir Arastarma", PAZARLAMA DUNYAST,

S$.11 (Byliil/Ekim 1988), s.31-32.
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mel faktordiir (115). Bu nedenle satas ydneticileri giidiile-
me konusunda yeterli diizeyde bilgi sahibi olmala ve calig-

ma kosullaraini ve ortamini cgekici hale getirmelidirler.

Pazarlama programi ic¢in de yukaraida sayilan Snemi
ve yerinden dolayi, satagcailarin giidiilenmesi, beklenen go-
revleri yerine getirebilmeleri icin, desteklenmeleri ve
tatminsiz olduklari konulara gare arsnmasi gerekir. Clinki,
bu etkili bir satag glici tegkil etmenin en Onemli sarta-

dir (116).

IT- SATIS GUCU YONETIMINDE GUDULEME UNSURLART

Igletmelerin yasamasi ve gelismesi, satis hacminin
gerceklegtirilmesine ve geligtirilmesine bazlidair. Satas
yoneticilerinin bu gorevi oldukca Onemlidir. Satas yoneti-
cileri, bu gbrevlerini genellikle satiscalar araciligiyla
verine getirirler ve bu nedenle de igletmenin karlaliagana
dogrudan etkileyen anahtar personel olan satis¢ilaran tiim
veteneklerinden ve enerjilerinden yararlanabilmek ic¢in gili~
dilenmeleri gerekir.‘Gﬁdﬁleyici, igse baglayici unsurlar ge-

nel olarak belirlenmis olup, caligsan bilitiin insanlar ic¢in

gecerlidir (117). Her insan ic¢in gegerli olan bu unsurla-

(115) Inan OZALP, Isletmelerde Yonetim: Fonksiyonlar ve Orga-
nizasyon,_Bayﬁag A.S+ Yayina, Eskigehir, 7, s.433-440.

(116) ERCIS-CINAR, s.32. |

(117) Besim BAYKAL,"Isyerlerinde Motivasyon ve Bir Aragtir-
manin Sonuclari",DUNYA GAZETESI, 5 Eylul 1983, s.7.
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rin baslicalari arasinda licret, ylikselme, takdir edilme, i-

letisim, kararlara katilma ve is genisletme sayalabilir.

Giidlileme, c¢alisanin yaptiga ise, calisma ortamaina,
calastiga sanayii dalaina, calisma yerinin Ozelliklerine,
kiiltlir ve SZrenim diizeyine ve benzeri faktdrlere bagla ola-
rak olugmaktadair. Glidlileme unsurlari mali (parasal) ve ma-
1i olmayan faktorler biciminde iki grupta incelenebilir (118).
sat15011aru1gﬁ&ﬂenme§; satig yonetiminin en zor sorunlarin-
dan birisidir. Satiscilarin glidilenmesinin saglanmasinda ve
olusturulmasinda etkin bagari ve moral diizevinin saglanmasa
biivik Clclide yOneticinin gelenefine bagladair. Satagcilara
giidiilemede, yoneticiler gemellikle tegvik planlarainin daga-
limina givenirler. Genellikle en Onemli tesvikler mali teg-
vik programlara (maas, prim, ikramiye vb.) dir ve yapalan
caligmalar mali tegvik programlarinin nasil bir katkisi ol-
dufuna iliskindir. Son yaillarda mali olmayan tegvik prog-
ramlari da Onem kazanmistir. Yalnaiz, Satiscilarin isglerin-
den hognut olmalara mali olmayan tesviklerin katilmasina
iliskin, az sayida sistematik c¢alisma yapilmigtir. Cinki,
meli olmayvan tesviklerin uygulanmasinda Ozellikle zaman o-

nemlidir.

(118) Terhat SENATATAR, Personel Yonetimi ve Beseri Ilis-
kiler, B.2, Istanbul I.T.I.A. Yayini, Istanbul, 1978,
s.363. '
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Leslie M. Dawson'un goriisiine gfre "“insan ve sosyal
iliskileri yeni bir ddnemin esiginde olmasi nedeniyle, is
hayatinin satig yOnetimi ile insan kaynaklarinin geligimin-

de biiylik bir etki yeratmasi kacinilmazdair".

Robert Dubin, calasmealarinda is heyatinda insan i-
liskilerini de kapsayan ii¢ tip mali olmayan tesviki tanim-
lamastair. Bunlar mevki tazminata (statiispay), Odeme muafi-

veti (pirivilegepay) ve isglicliiZii tazminata (power pay) dar.

Mevki (komum) tazminati (statiis pay), yonetim kade-~
mesinde kebul gdren belli bir defere sahiplik olarak tanim-
lanir. Bu sahiplik bireysellige desyanir. Kisisel bagari ve .
sivrilme ile karakterize edilebilir. Satig ydnetdicileri,
satiscilariyla karsi karsiya geldiklerinde, onlarin Onemli
ve Snemsiz basaralarani odiillendirme firsatlari yaratarzak,
calisanlarinin egolarinin tatminini saglayarak ige isteklen-
dirilebilirler.

Odeme muafiyeti (privilegé pay), alt kadroyla iligki-
lerinde kisgiye bagimsizlik vermektir. Ayrica kigileri ger-
cek yoneticileriyle serbesicge konusabilme, iletigim kurma
olarak degerlendirilir. Bu bir cegit katilamli ySnetimdir.

Keith Davis'e gdre "katilamla yOnetimin en Snemli avantaja

-

igletmedeki unsurlarin tliminin yarataicalaZa imkan vermesi-
dir". Satis yoneticilerinin Odeme muafiyetinden iyi fayda
saglayabilmeleri, caliganlarla konugmaya olabildigince is-

tekli olmaleri, kendilerinin bazi geyleri bilmediklerini
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takdir vede odiillendirme imkanlari, ddnemsel satis toplan-

tailari vb. sayailabilir.

1. GUDULEME UNSURU OLARAK UCRETLEME

Glidiileme unsurlarinin en basta gelenlerinden biri
olan licret, isgdrenlerin ekonomik ihtiyaclarini karsilame-
va yarayan bir unsur olmasi yaninda, onlarin sayganlik ba-
samaklarandaki yerlerini belirlemesi bakimindan da Onemli-

dir (120).

Satig yoneticilerinin en ¢ok, ilizerinde durduklara
konularin basainda satig glicliniin Ucretlendirilmesi sorunu
gelir. Isletmenin karliliagini doZrudan etkileyen satiggi-
larin, ilicretlendirme politikalerinin iyi diislinlilmesi gere-
kir. Isletme éngJndan bir maliyet unsuru olan licret, sataig-
¢1 acgisindan ise bir galigma amaci ve gldilenme unsurudur.
Ucret disinda mali ve maddi bagka gilidiileme unsurlari olma-
sina karsin, iicret bunlar arasainda en onemlisidir (121).
Iyi hazirlanan bir iicretlendirme plani, satiglarin ve kar-
1112381n artmasina, satiscilaran moralinin ylkselmesine ne-
den olurken, zayaf bir plan; cironun diismesine ya da gelis-
memesine, sikayetlere, satigcilar ve yonetici arasainda sir-
tiigmelere, iyi elemanlarin igten eyrilmasina ve siirekli bir

tatminsizlik havesinin esmesine neden olabilir.

(120) INcIr, s.57.
(121) TASKIN, s.113.



Ulkemizde ve diger iilkelerde Orgiitlerin kendi amac-
larina uygun olarak geligtirdikleri, birbirinden farkli iic-
ret ySntemleri vardir. Temel Ozellikleri acgisindan satisga-
lara odenen ilicretleri ii¢ grupta toplamak miimkiindiir. Bun -
lar (122):

- Aylak maas

- Prim (komisyon)

- Ikramiye (bonus)

Buna gore, satis yoneticileri yukaradaki {i¢ kavrama
defisik dozlarda karistirarak, satiscilarina en uygun icret

planina geligtirebilirler.

Sataigcalarin licretlendirme plani iki parcadan olusur.
ilki degismez licret ikinciside deZisir iicrettir. Satiscala-
rin yaptiga cesitli harcamalarin Jdenmesi, sigorta, emekli-
lik gibi olanaklarinin saglanmasi bir iicretlendirme progra-
m1 icinde diigliniilmelidir. igietme vonetimi, girketin satag
kosullarina en uygun ilcretlendirme planinda gerek degigir,
gerekse degismez licret unsurlarinin bir bilesimini kullan-

malidar.

Ucretlendirme planinda temel olan, deZismez ilicretin
(maasin) yaninda, degigir licret unsurlari olan ve satigci-

lara odenen komisyon, prim, yapilan masraflarin Odenmesi

(122) BARKER, s.19.
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(6rnegin: Ulasim, beslenme, miisteriyle yenilen yemekler,
otel, posta, telefon vb.) ve diger sosyal yardimlari da kap-
samasidir. Satigci lcretlerinde deéiéken unsurlarin bulun-
masinin nedeni, satiscalara glidiilemektir. Bir degisken dde-
me plani, isletmenin satigs bolgesinde, satiscinin rekabetci
olmasina ve belirli satas kogullarinda, OrneZin ikna eime-
nin fazla oldaZu ve yaratici satisin gerekli olduZu durum-

larda zorunludur.

Ucretlendirme plani, isletmenin satis giicii ile yone-
timi arasainda bir uzlasma araci oldufu icin her iki tarafa
da hosnut edebilecek tam ve kesin bir ¢oziim bulabilmek ol-
dukc¢a zordur. Bu nedenle her isletme kendi durumuna, kosul-

larina gore kendi ilicretlendirme planini dilizenlemelidir(l23).

A)vGﬁdﬁlémé Unsuru Olarak SafiSci‘ﬁcretiefinin Aﬁééiafi

Satagcilarin licretlendirilmesinde genel ve belirgin

amaclara varilmek istenebilir. Bunlar (124):
a) Orgiit Acisindan Iyi Eleman Bulma Amaci

Ucretler, calisan kigsi ile igsveren arasinda cikarla-
r1 dengelerken gelisme ve karlilik hedefine varmak icin ti-

keticiye hizmet etmeyi tegvik edici olmalidar. Bunun sonun-

(123) TASKIN, s.117-118.
(124) BARKER, s.17-18.
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da genel olarak birinci amac¢ iyi elemanlari cekmek ve tec-
riibe kazandiktan sonra kalmalarini saglamaktair. Isletme,

orgliit i¢in iyi eleman bulurken ona ve ailesine uygun bir

hayat standardi saglamalidar.
b) Satiscilarin Gayret BEtmesini Saglama Amaci

Satas politikasaini kota, prim veya maas esasina go-
re hazirlayarak satiscilarin istenen mal gruplarina veya
mﬁsteri tiirlerine ytnelmesini sagZlamak miimkiindliir. Bu gsekil-
de satiscilarain zamanlarini nasial harcadiklari da kontrol
edilebilir.

¢) Ucret Politikasi ile Mesraflara Kontrol Etme Amaca

Uzellikle satis hasilatinda Onemli Clg¢lide dalgalan~-
malarain oldugu durumlarda prim veya kota yoluyla, ortalama

sataiglar ile satag masrafi arasinda denge kurulabilir.

d) Satis Diginda Satisla Dolayli Ilgili Konular
Hekkinda Bilgi Toplama Amaci
Satis olayi disinda kalan piyasa bilgisi toplama,
misteriler hakkinda kredi arastirmasi yapma, yeni mal One-
rileri hazirlama, satig sonrasi hizmetlerini yerine getir-
me, sirketi temsil gibi miigsteriye tam tatmin vermeye yone-
1ik calasmalari gercgeklestirmeyi licret politikasinin genel

amaclari arasina almak mimkindir.

Satiscilar, dogal olarak, tanidiklari ve iliski kur-

mus olduklari miisterilerin yaninda kendilerini daha reshat
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hissederler, bu nedenle yeni miisteriler edinmek icin prim

sistemi glidiileyici olarak kullanilabilir.

Bir diger  amac¢ da, satisi zor olan yada satascaila-
rin satmaktan hoslanmadiklari mallara agarlik verilmesini
istemek olabilir. Ayraica grup halinde yapalan sataislarda

isbirliZini saglamak ya da elemani yetigtirmek olabilir.

Bu amaglaran hepsini belli bir ilicret politikasinda
gtrmek mimkiin degildir. Ancak, iyi saptanmig amaglar dog-
rultusunda gelistirilmis ddiillendirme planlari satag ve pa-
zarlama hedeflerinin gerceklestirilmesine katkida buluna-

bilir (125).

B) DeZisken Unsurlarla Ucretlendirilen Satasglicle-

rinde Ortava Cakan Bazi Sorunlar

Satais glicliniin icretlendirilmesinde degigken licret un-
surlarinin Snemi arttikca, bunlarin yaratacaklari sorunlar-
da artar. Ancak, ilgili tedbirlerin alinmasi, ¢ozilim yolla-
rinin onceden hazirlanmasi ile hem bu tiir sorunlarin ortaya
cikmasi Onlenecek, hem de cikmasi muhtemel sorunlara daha
kolay cozlimler getirilebilecektir.

Satigcilarin gorev s1n1rlar1n1n iyi bir bicimde ta-
naimlanmamis olmasi, sat1$c1n1n bu sainarlari kendi yararina

kullanarak, defigik satiscilarin satis bSlgelerine girmesi-

(125) BARXER, s.17-18.
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ne (satis bolgelerinin kesigmesine) neden olacak, bu durum-
da satigcilar arasinda karsiliakla slirtiisme ve uyusmazlaklar
goriilecektir. Bir satis islemi ile birden c¢ok satiscinin il-
gilenmesi halinde bazi silirtliismeler gdriilecektir. Belirli tiir
satiglari igsletmenin satiscayi aradan gakartarak yapmasa du-
rumunda da satisci, komisyonunun adeta isletmesince calinda-
£1 duygusuna kapilabilecektir. Telefon ve posta yolu ile ya-
vpilan satislar, gerek satiggi ile firma arasinda, gerekse
sataiscilarin kendi aralarinda benzer huzursuzluklar yarata-
bilecektir. Beklenmeyen, kendiliginden gerceklegen sataiglar-
daen dogan bluylk komisyonlaran satisciya Odenip Odenmemesis
mal karsiliZi, difer sataslarda komisyonun ne sekilde he-
saplanmasi gerektigi de, komisyonla iicretlendirilen satas
gliclerinde iki ayri sorun olarak ortaya c¢ikabilir. Yine,
satig iadeleri ve iskontalara, gilipheli ve c¢liriik alacaklar,
komisyon ihtiyét hesabi, komisyonla iicretlendirilen satag

giiclerinde olumsuz izlenimler yaratan sorunlardandir.

.....

dnemi arttikca, getirecegi sorunlar da artmaktadir. Ortaya
cikan sorunlara ¢Ozlim getirilememesi, satiglarin bagarisini
clumsuz yonde etkileyecek ve sat1$¢1lar1 giidiilemek konusun-
da vapilan cabalari boga cakarabilecektir. Bu nedenle, bu
sorunlarla ilgili tedbirlerin onceden alinmasi, kurallara

baglanmasi, bu tiir sorunlarin ortaya ¢ikasina biiylik Glglide
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giderebilecektir (126).

' 2) SATISCILARIN GUDULENMESINDE BIR ARAG OLARAK
SATIS YARISMALARI

Satis yarasmalari, satig Orgitiniin harekete gec¢iril-
mesi ve gidlilenmesinde onemli ve etkin bir aracgtir. Ancek
belirli kosullara uyuldugu takdirde istenen yararlar sag-

lanabilir.
A) Tanimi

Satis gliclinlin ydnetiminde, satiggilarain herekete ge-
¢irilip, glidiilenmesinde (isteyerek, icinden gelerek harekes
te gegirilmesinde) kullanilan araélardan satig yaraigmalarsa,
k;sa stireli, kisa ddnemli harekete gec¢irici, tegvik edici
araglar olup, esas itibariyle, satisciya firmenin normal
iicretlendirme planinin disinda ¢esitli tesvik ve Odinler
(cikarlar) saZlayan bir 6zel satis kampanyasi geklinde ta-

nimlanir (127).

B) Satas Yarismas1n1n Amaclari

isletmelerin, satig yarismalarindan basglica dort a-

macla yararlandiklari sOylenebilir:

(126) Engin OKYAY,"Deéigkeﬁ Unsurlarla ﬁcretiendiriléﬁ.Sa—
t1s Giiclerinde Ortaya Cikan Baz: Sorunlar",PAZARTLAMA
DERGISI, S.4 (Aralik 1980), s.9-15. .

(127) Engin OKYAY,"Satis Yarasmalari', PAZARLAWMA DERGIST,
S.2 (Haziran 1980), s.1l9. '




-~ Normal performanslarinin ilizerinde caligmalari ig¢in
satigcilara tesvik etmek.

- Satascalarin faaliyetlerini belirli alanlara yonel-
terek, onceden belirlenmis kar ve satis hedeflerine ulagil-
masinil saglamak.

- Xigisel olarak sataiscinin moralini yiikseltici bir
rol oynamak,

- Aralarinda genellikle pek fazla dogrudan iligkile-
rin bulunmadigi satisciler ve daha genig anlamda dagaitica-

lar arasinda bir takaim ruhu, birlik havasi saglamak.

Tgletmeler, yukaridaki amaglarla satis hacmini artai-
rarak bazi hedeflere ulasmaya isterler. Bunlar arasinda mig-
teri sayaisinin artiralmasi, bazi mallarain satigini artairmek,
veni pazarlara girmek ve satiglarin diisiik oldugu ddnemlerde

sataslara artirmaek olarak siralanabilir (128).

Satis yarismalara ile giidiilen amaglar sedece bu ka~
dar degildir. Daha ayrintili olarak agiklanirsa bunlar ara-
sinda, asiri stoklari eritmek, satiglardaki mevsimlik dal-
galanmalari diizene sokmek, yeni misteriler bulmak, siparis
basina daha yiiksek bir satis miktari saglamek, satig bilge-
lerini genisletmek, setilan mal tilirleri arasinda denge sag-
lamak, yeni bir mala piyvasaya siirmek, eski mﬁ§teri1ere yveni-

den satas yapalmasini saglamak, yeni satiscilik yontemleri-~

(128) BALTACTIOGLU, s.11l.
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ni gelistirmek, maliyetleri azaltmak, miisterilere yapalan
satig hizmetini geligstirmek ve iyilegtirmek, mallarin satag
verlerinde daha iyi sergilenmelerini saglamak, satisgiiciin-
den daha ayrantili bilgi (rapor) almak, satis siirelerini

kassltmek, satig iadeleri ve yenlasliklarina azaltmak vb.

sayilabilir.

Satis yarasmalari genellikle isletmelerin satas. glicl
icin dilizenlemekle beraber, pazarlama kanalindaki birimler;
den isletmenin satigcilara, bayileri, toptancialara, islet-
menin satigs isi ile dogrudan uZrasmayan personeli ve hatta

miigterileri ig¢inde diizenlenebilir.

CY Satais Yarismalarinin Yonetimi

Uygun durum ve kosullarda uygulandiga takdirde, sa-
tig yarismalari, sataggalari harekete gegirmede, arzulanan
hedeflere yoneltmede oldukga etkili bir arac olabilir. Bu
nedenle, yarismanin uygun zamanda, etkin sekilde planlanma-
s1 ve denetlenmesi yarismanin satis giici benimsetilmesi ve
bagsarisi icin gereklidir. Satis yarismalarinin yonetimi,ya-
rismanain planlanmasi, yiriitilmesi, puanlamanin yapilmasi ve

ddiillendirmeyl kapsamalaidar.
a) Planlama:

DigZer isletme faaliyetleri gibi, satags yarigmalari-
nain da planlanmasi gerekir. Bir satis yarasmasinin planlan-

masina, once yarasma amacinin belirlenmesiyle baglanar. Bu



amacin kesinlikle belirlenmesi gerekir. Giinkii kesin belir-
lenmemis bir amag yarigmanin etkinlifini biiyiik Slciide azal-
tir. Bu arada amacin yarismaya katilacaklara iletilmesi ve

yarismaya amag¢la uyusan bir ismin verilmesi gerekir.

Planlama ile ilgili olarak yarismanin zamanlanmasi-
nin yapilmasi da ¢ok Snemlidir. Yarismanin ne zaman yapila-
cagi, ne kadar siirecegi, rakiplerin durumlarl, stoklarin mi-
sait olup-olmadigi, mevsim kosullari dikkat edilmesi gereken
noktalardir. Efer yarismanin amaci sadece, satislarda kaisa
slirede artis saglamak ise yaraisma oldukcga kisa slirecek, tiim
bir satig mevsimi ile ilgiliyse daha uzun silirecektir. Genel
olarak bagarili satis yarigmalari ig¢in ortalama siirenin 1-3
ay arasinda oldugu kabul edilir. Ancak, silire saptanlrken,

satiscilaran ellerindeki potansiyelin tliimiinli denemeye yetip

vetmeyeceZine dikkat edilmelidir.

Yarigmalarin baza ilgili Onemli olaylarla birlegti-
rilmesi(rnegin: igletmenin malini bir bdlgeye ilk defa siir-
mesi gibi) ya da iglerin geligme egiliminin bulundufu sira-
larda yapalmasa, bir satas yaragmasanin diZer bir yarismaya
cok yekaindan izlememesi, yarismanin bagarisini arttiracak-
tir.

Yarismalarin basariya ulasmasi ve bilitlin satagglicli~
niin alasilmisin lizerinde calismalari ic¢in, pek ¢ok gilidiile-
vici unsuru icermesi gerekir. Ayrica hedefler ve yaraigma

sonuclarinin deferlemesinde kullanilacak Olcliler agik ve
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kesin olarak belirlenmeli wve bu hususlar satig glicline tana-

t1lip benimsetilmelidir.
b) Yarasmanin Yiirtitilmesi

Yaragmanin blitlin bolimlerinin ayraintila olarak ylrii-
tilebilmesi agisindan, yarismanin tiim ayrantailarinan Once-

den adam adim bir dokiimli yapilmis olmaladar.

Yarigma baslamadan oOnce, doldurulacak formlar, tani-
tacr brogiirler, yeteri kadar basilaip gerekli yerlere gonde-

rilmig olmali ve yeteri kadar ayrintiya icermelidir.

Satis yaraismasi ancak tamemen planlandiktan sonra
satigs giclne duyurulmali ve yarismaya katilmanin bir cegit
{istiinliik alemeti oldufu satisciya hissettirilmelidir. Isti-
rakcileri mimkiin oldugunca gldilemek ic¢in yaraismanin miimkiin
oldugunca gdsterisli bir bicimde takdim edilip baslatilmasa
heyvacanli bir iletisim ve rekabet havasinin yaratilmasi ol-

dukca Onemlidir.
¢) Yarismayla Ilgili Puanlamanin Yapilmasi

Satas yarlsmalaflna katilanlarin bagari dereceleri
genellikle bir puanlama sistemi ile belirlenir. Yarigmanin
basaraisi ve satigcilarin geregi gibi glidlilenmesi, yarisma
esnasinda doZru ve siirekli bir panlamanin yapilmas1na bag-
ladar.

Puanlama, biitiin yarasma icin bir kerede yapilabile-

cefi gibi, yarisma alt agamalara ayrilarak, herbir asama
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ig¢gin ayri puanlama yapilip, sonradan toplanmasina da gidi-
lebilir. Yine, uzun siliren sataig yaragsmalaranda, heyacanli
havaya slirdiirebilme acisindan, yarismanin alt asamalara ay-

rilip ayra ayri puanlama yapilmasi daha uygun olacaktir.
d) Yarismanin Odiilleri

Satis yarismalaranin ilgi gormesi biliyiik olc¢lide yarig—
ma odiilleriyle ilgilidir. Satigs yaraismalarinda genellikle
para geklinde, mal seklinde, parasiz seyehat, tatil tiiriin-
de ve diploma, takdirname, ilinvan gibi parasal olmayan odil-

ler verilir.

Parasal odiiller her zaman cekici ve kabul edilebilir
olmakla beraber, cabuk harcanabilir olmasi nedeniyle kisa
bir siire sonra unutulabilir. Ancak, parasal olmayan o6diil-
ler (mal.tiirii) kalici olmalari nedeniyle unutulmazlar. Ay-
rica egya ya da diploma, plaket seklindeki bir 6diili kazan-

masi, onu cevreve gdstererek tatmin olmasini saglar.

Satis yarasmalari, satigcilarin gilidlilenmesinde Onem-
1i bir aractir. Ancak yarasmalarin etkenligi, bazi kuralla-
ra uyulmasina ve yarismanin biylk bir titizlikle yuriitlilme-

sine bagladar (129).

(129) OKYAY, “"Satas..., s.23-25.
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3. SATIS KOTALARI VE BOLGELERININ BILIMSEL PLANLANMAST

Satigs kotalarinin tesbiti ve satag bSlgelerinin
belirlenmesi ayni agamada gergeklegir. Bilindigi gibi satas
kotalari, her bir pazarlama iinitesi (satig bGlgesi ya da -
setisci) icin belirlenen sayisal hedeflerdir (130). Isletme-~
ler, yal icinde neyi, ne kadar satmalari gerektigini yillak
pazarlama planlarainda saptarlar. Isletme, Snce ulasilabile-
cek bir satas tahmininin ne olacagina karar verir. Bu ise,
liretimin, igglici sayisinin ve finansal ihtiyac¢larin planla-
masinin temelini olusturur. Daha sonra yonetim, satis bolge-
lerinin tiimi ig¢in sataigs kotalarini saptarlar ve bdlgelere
dafitarlar. Genellikle belirlenen satas kotasa yallak sat1§
tahminlerinin iizerinde gerceklestirilir. Satig kotalarainin
satig tahminlerinin ilizerinde saptanmasi, satig yonetimini
ve satigcilara daha etkin ve ¢ok galigmaya yoneltmek amaca
giider. Bdylece satiscilar, septanan satag kotalarina ulag-
mak icin gilidiilenmig olurlar. Ancak, sataigecalar saptanan sa-
t1s kotalarina ulagmasalar bile, isletmenin satis tahminle-

rini gercgeklesgtirebilirler.

Satis yoneticilerinden her biri kendisi ig¢in sapta-
nan satig kotasini, emrinde bulunan sataiscilara paylagtirar.
Ayrica satis yoneticisi de satascilaran kotalarania, satis
bSlgesinin gergek satis kotasinin iizerinde saptayabilirlef.

Genelde satag kotalari iic ayri goriise gdre saptanmaktadir.

(130) OILUG ve Digerleri, s.99-102..
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Yiksek kota saptanmasini savunan goriis; g¢ofu satis-
¢inin ulagabilecegi dilizeyin iistiinde, ama sika calisilarsa
ulagalabilecek bir dilizeyde saptanmasinia isterler. Bu gorii-
sl savunanlar yiksek kotalarin ek caba wvaratacagi inancin-
dadarlar. Ulagilabilir satag kotalarinin saptanmasini savu-
nan goriig; satigcilarin biylk bir coZunluZu tarafindan ger-
ceklestirilebilecek dlizeyde satig hedeflerinin secilmesin-~
den yanadir. Bu goriis satiscalarin ulagilabilir satis kota-
larini gergeklegtireceklerini ve kendilerine gliven duyacak-
lara gdrisglini ileri siirerler. DeZisken kota saptanmasini
savunan goris; setiscaler arasinda bireysel syrilakler ne-
deniyle satiscalaran kimisi icin yiksek, kimisi icin ise
ulagilabilir satigs hedeflerinin secilmesinin uygun olace-

gini ileri siirerler.

Satig kotalarinin bilimsel yollarla belirlenmesi
kimi satagcilari glidiilerken, kimilerinin de caligma gliciinii
ve istegini yitirmesine neden olabilir. CoZu kez, satis
kotalara iicret Gdeme sistemi ile bagla olur, satigs kotasa-
nin lizerinde satig yapan satiggilar temel lcretin diginda
bir ikramiye ya da prim elde eder. Bu nedenle, sataig kota-
larinin ilicret sistemine bagla olmasa satiscilari daha faz-

la glidileyecektir (131).
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4. GUDULEME UNSURU OLARAK SATISCILARIN EGITIMI

Satagci efitimi, satiscinin kendisini, isletmesini,
sattigil mal ya da mallari, pazari ve misteriyi ya da tiike-

ticlyi tanimasini sagZlamak icin yapalar (132).

Satig egitimi herseyden Once bir Sgretim faaliyeti-
dir. Isletme ydnetiminin bu faaliyetteki amaclari; satisca-
lari mimkiin oldugZu kadar verimli yapmak, satiscinin kendi-
sini gelistirmek ve moralini yilikseltmek icin glidiilemektir.
Cinkli sataigsci: isletmedeki mesleki gelisiminden endige duyar.
Ltyrica, satis eZitimi, zaman kaybini azaltir ve isgiicli devir
hizaini diislirir. Bgitimin bir diger amacida bilgili satagea
yetistirmektir. Cinku, satngc:nln‘bagarlll olmasi ic¢in bil-
gili olmasi zorunludur. Satigci isletme politikalarini an-
layip yorumlamak, satlé firsatlarini yakalayip deZerlendir-
mek ve miisterilerden gelecek sorulari daha rahat cevaplan-
dairmak igin, dig cgevreye ve isletmeye iligkin temel bilgi-
lere sahip olmalidar (133). Ayrica ydneticilerin de egitil-
mesi yararladar. Clinkii, yoneticilerin ileriyi gOrme ve ka-
rar alma, caliganlari glidileyebilme yeteneklerini gelisgti-

recektir (134).

(132) KARABULUT, "SatiscileriD..., S.7.
(133) TASKIN, s.86-92,
(134) R.Metin TURKO,"Motivasyon Konusunda Yeni Bir Teori:

Teori wg", ATATURK U.I.?.DuRGISI, ¢.I, S.1 (1973),.s.66.
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Isletmelerde, satigci egitimin nedenleri arasanda,
satig isini yapabilmek icin gerekli bilgileri vermek ve sa-
ti1s yetenegini geligtirmek, olumlu yonde giidiilemek ve uyar-
mak, basarili olmayi saglamak, hatalari diizeltmek ve siirek-
1i gelisme saglamak, miisterileri uygunsuz sataislardan koru-

mak ve gorevlerini bagarma kuvveti vermek sayilabilir (135)

5. ORGUTSEL VE YONETSEL ORTAM

Satigcilarin, iglerinde bagari ya da basarisizlik gds-
termeleri, calistiklari isletmenin Orgilitsel ve yonetsel or-
tamina bagli olabilir., Orgiitsel ortam, satascilaran, iyi bir
calisma kargiliginda o&diiller, sahip olduBu deZerler ve ola-
naklar yoniinden isletmeden neleri elde ettifi konusundaki
duygularini acgiklar. Kimi igletmeler satig glicline ikinci de-
recede Onem verirler, bu nedenle satigcalar Orgitlerinde ¢ok
diislik bir sosyal duruma sahip olduklarini diisiinlirler. Eger
satiscilara gereken deger ve Onem verilmesse, isletmeden ay-
riliglar yiiksek, ulagalan basari diizeyi de diisiik olacaktar.
Gereken Onem ve defer verilirse, satiscilarain bagari diizey-
leri ylikselecek ve igletmeden ayrilmalar azalacaktir. Ayri-
ca, satiscainin en yakin gdzetimcisinden gOrdiigi kisisel dav-
ranisin niteligi, onun huzurlu ya da huzursuz olmasina neden

olabilecektir. Bu nedenle gbzetimcinin, birlikte cgalagtikla~-

(135) TASKIN,"Isletmelerde..., S.27.
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ri1, deferlendirme yaptiklara bir yol gdsterici ve arkadeas

olmasi onu rahatlacaktir (136).

Bir satigcinin orglitsel ihtiyaglara daha c¢ok bigim-
sel ve bicimsel olmayan bicimde kendini gdsterir (137). Bi-
¢imsel ihtiyaclari; igletme amaclara ve kendi amacglara ara-
sinda denge saflanmasi, yetki ve sorumluluk iistlenebilme,
uygun denetim, egitilme ve yiikselme olanaklari, kararlara
katailabilme ve Oneride bulunabilme ve orgiit iletisimi vb.
gseklinde kendini gisterir. Bigimsel olmayan ihtiyac¢lara
ise daha c¢ok calasma gruplarayla ilgilidir. Grup liderliZi-
ni elde etme, ya da lidere yakin konumda bulunma, grup i-

¢inde deger verilen bir birey olma seklindedir.

Bicimsel ve bicimsel olmayan ihtiyacglarin karsailan-
d181 ve satiscileara gereken Onemin verildigi isletmelerde
satigcilar gliven iginde daha bagarili cgalisacaklar ve Or-

glitten ayrilmayacaklardar.

Yonetsel 5rtam, kerarlarin zaman1nda alinmasi ve a-
ciklikla iletilmesi, yOneticinin kendi yerine eleman vetig—
tirmesi, yonetimin adil olmasi, uzlastairacailik yoniinlin bu-
lunmasi, yonetici ile sorunlari karsalaklia olarak c¢Oze-

bilme olanaginin bulunmesani icerir.

(136) XOTLER, s.421.
(137) ASKUN, s.457.
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Esas olarak, gldiilemenin amaci Orgiit iiyelerinde
gecmigte yapilanlar ic¢in bir iftihar ve gelecekte basari-
lacaklar ig¢in de bir iimit hissi yaratmaktir. Bu nedenle,
satigcilariy glidiileyecek faktdrleri saptamak ve bu faktsr-
lerin Orgit ile satagcilarin smaclarayla biitiinlesmesini

saglamak ve orgiit liyelerini bu yolla giidiilemek satigs yone~

ct

icilerinin gdrevi olmaktadar.

Satig yoneticilerinin kullanmak lizere sectikleri
giidiilerin satiscalarin ya da gruplarin en cok hakim olan
ihtiyaclaranin tatminine yoneltilmis olmasa basara icin

zorunludur (138).

6. TERFL, TAXDIR VE ODULLENDIRMELER

Terfi, satiscainin dahsa yiksek konumdaki bir gbreve,
dolayasiyla dasha gli¢c bir ige getirilmesidir. GOrev giicleg-
tikg¢e yliklenilen sorumluluk, verilen yetki wve Odenen iicret
de artar. Terfi, satagciya kisisel ilerleme, kendini gelig-
tirme olanagi velkuvvetli bir prestij saglar. Bu nedenle
terfi etme, satigci lzerinde c¢ok yonli bir gidiileyici etki
vapar. Terfi etmenin glidiileyici etkisi, igba§ar1m1na bagla
oranda artar. Bu nedenle, igletmedeki ilerleme sistemi,
satascilarin bagarilarina bagla olarak bazi endekslere bag-

lanmasi, onu terfi edebilmek icin daha fazla giidiileyecektir,

(138) DICLE-DICIE, s.97-98.
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Takdir edilme, manevi yonii daha agir basan ve tiim
¢alisanlar ig¢in Onemli bir glidiileyicidir. Yapilan isin,
Onem verilen ytneticiler tarafindan begenilmesi, satisca-
lara biiyik bir doyum verecektir. Takdir edilme, satasgilar
i¢cin, sevgl ve ilgiyle islerine saralacaklarai bir ortam
yveratacaktir. Tekdir, bir ¢ift glizel s0z, takdirname veril-
mesi terfi, Ulcretli bir izin ya da parasal bir 6dil geklin-
de olabilir (139). Her ne gekilde olursa olsun, basarilan
bir ig Oviilmeyi gerektiriyorsa, ydneticinin begZenisini a-
caiklamasa, iggfreni glidiileyecektir (140).

Satagcilar ig¢in, parasal Gdiiller her zaman cekici
ve kabul edilebilir olmakla beraber, para cabuk harcanasbi-
lir olduéundan, bir siire sonra takdir edilme duygusunu u-
nutturabilir. Parasal olmayan 6diiller bilhassa mal tiiri ya
da takdir belgesi verilmesi gibi daha kalici hediyeler,
satigcalara hatarladaklari her zaman daha cok gilidiileyici

olurlar.

7. DONEMSEL SATIS TOPLANTILART

Satis yoneticileri zaman zaman satig elemanlarayla
¢ogu kez bir otel ya da dinlenme tesisinde birka¢ gilinliik

toplantilar yapma ihtiyacaina duyarlar. Bu ihtiyacin altain-

da yatan neden satig elemanlarainin isletmenin son amacina .

(139) INCIR, s.67.
(140) BAYKAL, Motivasyon ..., £.64,.
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ulagmasina daha fazla katkida bulunmalara ig¢in onlari gii-

diilemektir (141).

Donemsel satig toplantilara, toplumsal bulusma ola-
nagi, tekdiize yagantidan uzaklagma, igletmenin ileri gelen-
leriyle karsilagma ve konusma, duygu ve diisiinceleri Sgret-
me ve daha genig bir gruba katilma ve o grubun bir iiyesi

olma olanagini saglar (142).

Bu tir toplantilaran yapilmasinin satiscilari egit-
me ve gldileme gibi yararlari yaninda belirli bir siire sa-
tiscilarin gorevlerinden alikonulmasi gibi zararlara da ol-

dugu gbzden uzak tutulmamalaidar.

8. DIGER OLUMLU GUDULEYICILER

Isletmeler, yukarida anlatilanlsrin diganda, satas-
cilarin c¢abalarini artirabilmek igin daha pek-¢gok olumlu
giidiilendirici ve Ozendiricilerden yaraerlanirlar. BaSllca-
lara arasinda, kara katilma, sosyal ugraslar ve sosyal ka-
tilim, gdzetim, igin sevilmesi (igten duyulan bagari ve gu-
rur), iletisim, beklentilerin gerceklesme olanaZi ve isten

cakarailma tehlikesinin bulunmamasi sayalabilir.

A) Kara Katilma

Isletmenin her donem sonunda elde ettiZi karin bir

bélﬁmﬁnﬁn caliganlara barakilmasadir. Kara katilma, demok-

(141) BALTACIOGLU, s.110-111.
(142) KOTLER, s.423.
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ratik bir yaklaglm'iginde iggorenleri ise glidiilemede etki-~
1i olabilirse de, ne sekilde dagitailacagi konusu uygulama-
da bazi zorluklara yol acabilir. Genel olarak, kara katil-

‘ma plani iig bigimde olabilir (143).

- Nakit olarak; Bir yil ya da daha az bir siirede
elde edilen karin belli bir yuzdesinin nakit olarak dagi-

taima.

- Ertelenmig olarak; Emeklilik ya da 51liim halinde
denmek iizere her yil elde edilen karain belirli bir ylizde-

si iggbrenler adina ayri bir hesapta ssklanir.

- Karma olarak; Yukaridaki her iki modelin birlikte

uygulanmasaidair.

Kara katilma sistemi en ag igglrenler kadar islet-
menin yararina galigir. Her seyden Once, karin arttirilma-
sini amag¢ edinen iggbren kesimi iiretim ve verimin artmasi
i¢in ¢aba harcar. Isgdrenin igletmeye ve igine ilgisi, sev-
gisi ve bagliliga yilikselir, bu arada isletme isgbren biitiin-

lesmesi saglanar.

Kara katilma, satas gliciigin daha gok gerceklegti-
rilen satistan prim alma seklinde gerceklegir. Satigcainan
Ucretli prim esasina gdre ise cirodan ziyade katka payi gi-

bi karlilikla ilgili bir gostergeye baglanmaladair (144).

(143) SABUNCUOGLU, s.530-532.
(144) BARKER, s.20.
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Satiscilera, ddenecek kar paylarinin, ddnem sonunda
Odenmesi satiagcilarain etkin galismasina saglamayabilir.
Araya uzun bir siirenin girmesi onlaran gilidiilenmesini etki-
ler, bu nedenle daha kisa zamanda kar paylarinain ddenmesi

daha etkilidir.

B) Sosyal UgZraslar ve Sosyval Katalim

Isgbrenlerin bos zamanlarini degerlendirmek amaciy-
la igletmeler cegitli nitelik ve igerikli sosyal uéraélara
yver verebilirler. Sosyal ugraslaran baglaicalara arasinda,
sportif ugraslar, geziler, kiitiphane, Ozel glinler ve eglen-

celer sayailebilir.

iggérenlerin katildigi sosyal ugraslarin igletme yo-
netimi tarafindan desteklenmesi grup ruhunun gelismesini
saglar. Bu nedenle satiscilar icin diizenlenen satis toplan-
tailari, satis yarigsmalarai, yoneticiyle ortak geziler, baga-
ri1la ssatiscilarain ddlillendirilmesi grup ruhunun gelismesine

neden olabilir.

Satig yoneticileri, Ssatigcilarinin giidilenmesinde
sosyal ugrasma alanlari yaratarak, onlarin bagari we etkin-
liklerini artairaebilirler. Ayraica, satiscialar bizzat kataila-
caklari ig¢in, satiscalarin sosyal katilim ihtiyacglari (6r-
negin; grup iiyeligZi, benimsenme), kargilanacagindan, ig-

letme icinde glivenli iligkiler geligecektir.
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C) Gozetim Yoluyla Giidiileme

Satis yonetiminde gdzetim, satigs yoneticisi ile sa-
tiscilar arasindaki iliskiler iizerinde yogunlasmistar. A-
mag, satigcilarain bagara dlizeyini ylikseltmek ya da en yiik-
sek satis miktarina en diisiik satis maliyetiyle ulasmak -
tair (145). Satascaleran bagarilarinin denetimi ve hatala-
rin dizeltilmesinde, yOnetici ©diil ve ceza ilkesini etkin
bir sekilde kullanar. Satiscialari basaralara igin Sdiillen-
dirmek, verimsiz ¢alaigmalari icin ise 5diil vermemek yva da

cezalandirmek, etkili yOnetimin gerekli bir unsurudur (146).

Ancak, satigci ¢ok siki bir gbzetim ortaminda kendi-
sini rahat ve glivenli hissetmeyebilir. Bu durum onun baga-
risiniolumsuz yon aeetklleyebllxrve1@1etmeyegmvenzn1sarsahr¥
lir. Bu nedenle, satiscinin en yakin gdzetimcisinden gordii-
gl kigisel davranisin niteligi Snemlidir. Etkin bir gdzetim-
ci, donemsel yazigmalar ve telefon giriigmeleriyle, calisma
alaninda ve saatlerinde kigisel geziler yapmak ve merkezde
galagmalari birlikte degerlendirme oturumlara diizenlemek
suretiyle satigci ile yakin iligkiler kurmali ve siirdiirme-
lidir. Bu nedenle gozetimci, kimi kez, sat1§c1n1n patronu,
kimi kez arkadagi, yol gdstericisi ve sairlarini paylastiZa

yvakin bir dost olabilmelidir (147).

(145) TASKIN, s.136.

(146) Oya CITCi," Isteklendirme Kurami ve Bir Arastirma",
AMME IDAREST DERGISI, C. V, S.4 (Aralak 1972), s.1l26.

(147) KOTIER, s.421.
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D) Isin Sevilmesi ve Orgiit Tklimi

Satigscalar, islerini seviyor, isten basari ve gurur
duyuyorlarsa, bu onlarin en etkili sekilde glidiilenmelerini
saglayacaktair. Isin sevilmesi ve Srgiit iklimi glidiilemeyi

beraberinde getirir.

Urglit ikliminin satis glicliniin moralini etkileyen Snem-
1i bir gbsterge olduZu istatiksel olarak da ispatlanmastir.
Bir arastirmada orgiit iklimi, gdzetim ve drgilitsel deZisken-
lerden en cok kontrol edilebilir unsurlar olan "yonetim ik-
1imi" ve "kigiler erasi iligkiler iklimi" olarek iki basglik

altinda incelenmistir.

Yonetim iklimi, denetimin yakainligi, denetimsel s-
tandartlarin saptanmasinda satlgézlara verilen katilaim paya,
satig elemanlari ve denetgileri arasindaki iletigimin sakla~
g1, satis faaliyetini etkileyen boliimlerin sayisi ve satig-
¢ilardan istenen yaraticiligi kapsar. Yapilan aragtairmalar
satigscilarin calaisirken, ySneticilerin kendilerini destek-

lemesi is tatmini ve mutluluk vermigtir.

{isilerarasi iligkiler yoOnilinden Orgiit iklimi ise,
sataigcanin rol ﬁyeleriyie—érgﬁtteki istleri, migterileri,
aile bireyleri ve digerleriyle olan iligkilerin yapisina
bagli olarak, gelisir. Bu ikliminde digeri gibi is tatmini—
ne etkisi vardir ve isin daha cok sevilmesini saglarlar.

Yoneticiler satascilarin kisiler arasi sorunlarini g¢dzme-
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1li, sevecen ve destekleyici denetim ve uygun eZitim prog-

ramlariyla Orglitsel iklimi iyilestirmelidir (148).

E) Tsletme Ici Iletisim

Tletisim, isletme icinde emir ve haberlerin yayilma-

gini saglayan bir siire¢c olarak tanimlanabilir. Uc¢ tiir ile-
igim kanalindan s6z edilebilir: Yukaraidan agagiya doZru i-
letigim, asagidan yukariya dogru iletisim ve yatay iletigim.
Kigiler arasinda bir bagZlanti kurma araci olan iletigim, e-
mir ve haberlerin yaninda, kargialikla duygu ve diislincelerin
de yayilmasini saglar. Emir ve haberlerle birlikte duygu ve

diisinceler de, kisinin igletme 1c¢i davraniglarinia etkiler,

yonlendirir.

Isletme icinde iyi diizenlenmis bir iletigim aga, sa-
tagcilar icin glidiileyici niteligZine sahiptir. Sataglarla
ilgili konularda bilgi sahibi olmak, yoneticileriyle, 0Oz~
gliirce tartisabilmek, Oneriler iletebilmek, sat1§c1lar1ﬁ ken-
dilerine deger verildiZi inancini gliglendirir; onlarain ken-
dilerine glivenlerini ve saygilarini artirir; igletme amacg-
larini benimsemelerini ve c¢abalarini bu yolda harcamalarini
saglar. Yonetici acisindan ise, iyi bir iletisim aga, onla-

rin gorevlerini daha iyi dlizenlemesine, denetlemesine yar-

(148) Gilbert A.CHURCHIL JR. -Neil M. TORD - Orville - C.WAIL-
KER JR., "™ Qrgenizational Climate and Job Satisfaction
in the Salesforce" JOURNAL OF MARKETING RESEARCH, Vol.
13, No.4 (November,1976), s.323-332.
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damc1 olur. Ote yandan asagidan yukariya igleyen etkili bir
iletigim kanali, yoneticiye, asagiya dogZru gonderdigi emir
ve haberlerin sonuc¢larini Sgrenmek olanagi verir. Yukara
dogru iletigimin bu geriye bildirim saglama fonksiyonu, yo-

neticiler lizerinde de glidiileyici etkisi biiviktir (149).

) Beklentilerin Gerceklesme OlanaZi ve Isten Cika—

rilma Tehlikesinin Bulunmamasi

Satigcilaranda diger calisanlar gibi calastigai islet-
meden beklentileri olabilir. Bu beklentiler, ekonomik, psi-
ko-sosyal ve Orglitsel ve yonetsel olabilir. Isteklerinin,
isletme ydnetimi tarafindan yerine getiricegini Umit etme-
leri, onlarin isletme hakkinda olumlu disiincelere sahip ol-
malarina neden olur. Ayrica, islerinin glivence altina alin-
mi1s olmasi yani isten c¢ikarailma tehlikesinin bulunmemasi ig-
lerine baglanmalarana ve istekle yerine getirmelerine neden
olur. Kisa bir siire sonra isten ¢ikarilma tehlikesinin bu-
lunmasi, satiscilarin gdrevlerini yaparken tim yetenek ve

enerjilerini kullanmalarani engeller.

Bu nedenle satascilarain beklentilerinin, igletme yU-
netimi tarafindan bilinmesi ve gerceklestirilmeye g¢alasil-
masi, ayrica igin gilivence altina alinmasi, satigcilarin ge-
lecek endisgesini ortadan kaldiracagindan daha verimli calig-

malarina yol acacaktar.

(149) iwcIr, s.70.
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IIT- GUDULEME UNSURLARININ DEGERLENDIRIIMEST

1, SATISCILARIN GUDULENMESININ DEGERIENDIRILME AMACLART

Bilindigi gibi giidlileme, insanlarain davranisiarina
bir takam etkilerde bulunarak, onlarin belirli amaglara doZg-
ru yonlendirilmesi anlamaina gelen bir kavramdir. Xigilerin
toplam enerjilerini kullanmak ve yeteneklerinden yararlan-
mak, glidiileme (motivasyon) olgusuyla miimkiin olmaktadair. Do-
layaisiyla glidiileme, pazarlama faaliyetlerinden satig fonksi-
yonunun verimli ve etkin éekilde gerceklegtirilmesine Onem-
1i ¢lciide yardamci olan bir aractar (150). Bu nedenle, ig-
letmenin hedeflerine ulasmasi ve amaglarini gerceklestire-
bilmesi ic¢in, pazarlama da anahtar personel olan satiscila-
rin beklenen gorevlerini yerine getirebilmeleri, onlaran
desteklenmesi ve tatminsiz olduklari konulara care aranma-

siyla mimkiindir.

Isletme ydnetimi, satigcilari gesitli mali ve mali
olmayan unsurlarla giidiilerken, bu unsurlarin satigcilarin
bagsarisini ne dlizeyde etkiledigini bilmek ister. Bu nedenle,
uygulanan giidiileme politikasanin basarili olup-olmadigana

ancak deferlendirme yaparak Ogrenebilirler.

Yonetici gﬁdﬁleme'unsurlar1n1 degerlendirme yoluyla

satisciy:l daha iyi cgalismaya Szendirmeyi ve yOnlendirmeyi.

(150) ERCIS-CINAR, s.33.
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umar. Degerlendirme sayesinde, satascilar icin en Onemli
glidiileyici unsurlar ogrenilebilir. Satiscalarda tatmin sag-
layan unsurlar ortaya ¢ikarailir. Bdylece tetminsiz oldukla-
r1 konulara care bulunebilir. Bu nedenle, yOnetici satigca-
lari giidiileyen unsurlari degZerlendirirken iki amaca glider.
Birincisi, isletmenin ulagmak istedigi hedeflere, glidiileme
unsurlarinin katkisini O&Zrenme, ikinciside, glidiileme unsur-
laranin olumlu ve olumsuz yonlerini ortaya c¢ikararak, islet-
me yonetimini bilgi sahibi yapmak ve diizeltici Onlemlerin

alinmasini saglamak amacidar.

A) U13311mak Istenen Hedefler Acasindan Deferlendir-

me Amaclara

Isletme, sanarla kaynaklarini kullanarak pazar iéin
mal-ve hizmet ilireten iktisadi bir kurulustur. Isletme yone-
timi ise, gerek igletme ic¢indekl gerekse d1é cevredeki ko-
sullara ve amag¢ farkliliklarina ragmen, Orgiti belirli bir
hedefe yoneltmeye cgalisir. Genel olarak bir igletmenin kar
etmek, biiyiimiik, vearligini siirdirmek ve sosyal sorumluluk
amaclari olabildigi gibi, satig geliri saglama amaci da var-

dir.

Isletme yonetimi acaisindan satag geliri saglama ama-
¢c1 bir isletmenin temel amaci olabilir (151). Bu nedenle,

satis hacminin gergeklegtirilmesi ve gelistirilmesi gerekir,

(151) TASKIN, s.4.
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Bu da satig yOneticileri tarafindan, emrindeki satiscila-
rin en iyi sekilde éallgtzrllmalar1 ve gilidlilenmeleri ile
mimkiindlir (152). Dolayisiyla igsletme ydneticileri isletme
amag¢ ve hedeflerine ulasmaya c¢alisirken, satiscilarin amag-
laraini da, bu amag¢ ve hedeflerle biitliinlegtirmek zorundadir-

lar. BOylece igsletme hedeflerine daha kolay ulasabilecektir.

Degerlendirme ile, glidiileme unsurlarinin, isletmenin
ulasmak istediZi hedeflere olan katki payi ortaya cikarabi-
lir. Satascilari gilidiileyen unsurlara yaklagabildigi oranda,
satascilarin isletmenin hedeflerine ulasmasini saglayan kat-
k1 paylari artacaktir (153). Degerlendirme sayesinde, glidii-
leme unsurlarinin isletmenin hedeflerine ulagmasinda sagla-

d1g1 katka oZ&renilebilir.

B)vDﬁzeltici Onlemlerin Alanmasini Saglama Amaclari

Isletme yobneticilerinin, gerceklestirdikleri degi-
sikliklerin somucglarini ve gevreleri lizerindeki etkilerini
yakindan izlemeleri, bagaraiya ulagabilmeleri bakimindan zo-
runludur. Yoneticiler ancak etkin bir geri-bildirim meka-
nizmasi ile cevrelerindeki istek ve ihtiyac¢lari saptayabi-

lirler, Binyelerinde gerekli degisiklikleri yapar ve yapi-

(152) ERCIS-CINAR, s.32.
(153) Besim BAYKAL," Caliganlarin Motive Edilmesinde Ucret
ve Dier Paktdrlerin Yeri", istambul I.T.I.A. DERGISI,

(Nisan/Haziran 1972), s.34.
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lan degisikliklerin gevrelerindeki istek ve ihtiyacglari ne

Olclide tatmin ettiklerini Ogrenebilirler (154).

Satigscilara gﬁdﬁleyen unsurlarin degerlendirilmesiy-
le, igsletme yonetimi, bu unsurlar hakkinda ihtiya¢ duyulan
haber ve bilgileri toplar. Bunlarin i1siginda gerekli degi-
giklikleri yapar ve bu degiskliklerin sonug ve etkilerini

Sgrenebilirler.

Degerlendirme, satig ydnetimine tipka bir geri-bil-
dirim mekanizmasi gibi bilgi saglar. BOylece satiaigcilarin
istek ve ihtiyaclara, giidiileme unsurlarinin basariyi ne dii-
zeyde etkiledigi ve satigcilarain tatmin dlizeyleri ogrenile-
bilir. Bunlar sayesinde gerekli dilizeltmeler yapalabilir.

Bu nedenle, deZerlendirme siirekli yapilmasa gereken bir is-
lemdir, ancak degerlendirme sayesinde yapilan degisklikle-
rin isabetliligi, deZisimin denetimi ve devamlialiZa sagla-

nir.
2. SATIS GUCU YONETIMINDE GUDULEME UNSURLARININ
DEGERLENRDIRIIMEST o ’ |
Giidiileme unsurlarinin degerlendirilmesi, isletme yo-

netimine, satigcilarin istek ve ihtiyac¢larinin ne diizeyde

karsilandigini, tatmin véya tatminsizlik duyulan konulara

(154) Ulkii DICIE-Atilla DICLE,"Orglitsel Degisim", YONETIM:
SECME YAZILAR, Eskisehir I.T7.I.A. Y2.No.177, Eskigehir,
1977, s.65. o
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ve igletmeden beklentileri hakkinda bilgi saflar. Bu bilgi-
ler, isletme ytnetimi agisindan daha iyi giidiileme politika-
laranin geligtirilmesine ve hedeflere ulasmasina yardaimca

olur.

Satiscilari glidileyen unsurlar, tatmin dilizeyleri,
satigcilarin demografik ve diger ©zelliklerine gdre ve bek-

lentilerine gdre degZerlendirilebilir.

A) GldilemeUnsurlarinin Ihtiyaclari Karsilamasa

Acisindan Degerlendirilmesi

ihtiyaélar, cesitli yazarlara gdre, farkla bicimler-
de siniflandirilmiglardir. Genel olarak, ihtiyacglar birinci
derecede olan temel (fizyolojik) ihtiyaclar ve ikinci dere-
cede olan tamamlayici (sosyal) ihtiyaclar olarak iki grupta
incelenmektedir (155). Ancak bir bagka goriise gdre ihtiyac-
lar, fizyolojik, glivenlik, aidiyet, saygi ve kendini gercgek-
lestirme olarak besli bir siniflandirmaya gidilmigtir (156).
Yine bir baska gérﬁée gore ihtiyaclar insan olarak ihtiyacg-
lar ve ogilit Uyesi olarek ihtiyac¢lar olarak iki bolimde in-
celenmigtir. Insan olarak ihtiyaclar, bir insanin fiziksel,

ruhsal ve toplumsal ihtiyaclarini kapsamaktadar. Orgiit liye-

(155) EREN, s.259.
(156) Blair J.KOLASA (gev.Kemal TOSUN ve Digerleri), Islet-
meler Igln Davran1§ Bilimlerine G1r1§, Istanbul, 1979,

s. 291.
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si olarak ihtiyaglar ise, Orgiitsel, yonetsel ve islevsel

ihtiyaclara kapsar (157).

Yukarada gorildigl gibi, ihtiyaclar cesitli yagzarlar
tarafindan farkli bigimlerde saniflandiralmaktadar. Bu ne-
denle ihtiyaclar, glidiileme unsurlari agisindan ele alanirsa

ekonomik, psiko-sosyal ve Orglitsel ve yCnetsel ihtiyaclar

a) Satiscilarin FBkonomik Ihtiyaclari

Isletme yonetimi, satiscilarini, isletme amaclarina
gerceklestirmesi yoniinde kuvvetli cabalar harcamaya (glidi-
lemeye) sevketmek icin etkileyici ve gilidiileyeci nitelikte
gesitli unsurlari kullanir. Bu unsurlar parasal ve parasal
olmayan gilidlileme araglari olarak iki kategoriye ayralarlar.
Bunlardan, parasal gﬁdﬁleme unsurlari ekonomik ihtiyaclara
kargilamaya yoSneliktir. Ekonomik (parasal) glidiileme aracgla-
ri1 iicret (maas), prim, ikramiye vb. gekillerdedir. Bunlar,
birincil ihtiyaclarla bazi ikincil ihtiyaclarai tatmin et-
mede kullanilacak olanaklari elde etmede kullanilabilecek,
gdzle goriiliir araclardandir (158). Bu araclar, satiscilarin
fiziksel canlilagini siirdiirmesi (yemek, icmek gibi) ve ge-
ligmesini silirdlirmesi ig¢in kargilanmasi zorunlu ihtiyacgla-

raindandir. Ayraca, toplumsal yagamini siirdiirebilmesi ig¢in

(157) ASKUN, s.455.
(158) ¢iTcl, s.l1l24.
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gerekli olan giyinme, barinma, seyahat, egitim vb. icin ge-

rekli olan harcamalarini karsilamaya yoneliktir.

b) Satiscilarin Psiko-Sosyal Ihtiyaclari

Parasal olmayan giidiileme unsurlarindandir. Sosyal-
lesme ve Oze saygi gibi ikincil nitelikte ihtiyaclardandar.
Satigcilarin psiko-sosyal ihtiyaglara arasinda baZimsaz ca-
lisma, sosyal ugraglarla ilgilenme, sosyal katilim, deger
ve statl sahibi olma, geligme ve basarili olma, cevreye
uyum, Oneriler getirebilme, psikolojik glivence gibi ihti-

yaclara sayilebilir.

Isletme ybnetimi tarefindan satiscilara saZlsnan gii-
diuleme unsurlarinin psiko-sosyal nitelik tagiyanlari ara-
sinda ise, satis yaragmalari, ddnemsel satas toplantalara,
terfi edebilme olanaga, bagarinin takdir edilmesi ve odiil-
lendiriimesi, sosyal ugraglar saglanmasi ve sosyal katili-
min saglanmasi, isin sevilmesiy, isten bagari ve gurur du

yulmasi ve orgilit iklimi sayalabilir.

Psiko-sosyal ihtiyaclarin geregi gibi karsilanmama-

s1, satiscilarin satig bagarisini olumsuz yonde etkiler.

¢) Satiscilarin Orgiitsel ve Yonetsel Thtiyaclara

Parasael olmaysan glidileme unsurlarandandar. Satisca-
larin igletme yonetimi tarafindan karsilanmasini bekledik-
leri ihtiyacglarandandir. Satig yOnetiminin bu ihtiyaclara

kersilamaya yonelik olarek, gelistirdiZzi, amac birligi
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saglanmasi, satigg¢ilar icin satig kotalarinin ve bdlgeleri-
nin bilimsel planlanmasi, satiscalarin egitimi, Orgiitsel

ve yonetsel ortam, yardamci olan gdzetim, yoneticilerle ve
ig arkedaglariyls kurulan iyi bir iletisim aga, beklenti-
lerinin gergeklesecegi umudu ve isten cikarilma tehlikesi-

nin bulunmamasi gibi unsurlardar.

Bu ihtiyaclarin kargilanmasi satiscalarin calistiga

igsletmeyve bagZlanmasina ve gliven duymasina neden olur.

Satig yonetimi, iyi bir degerlendirme ile satagsci-
laranain ekonomik, psiko-sosyal, Orglitsel ve ybnetsel ihti-

-

yvaglarini ortaya cik

[

1p, tatminsiz olduklari ihtiyaclara

n
H

kargilayabilir. Bu ihtiyeclarin karsilanmasi satiscilara
olumlu yonde glidiileyerek, satig bagarisini artirir ve sa-

tigcaler ig¢in mutlu bir ortam ysratilabilir. Bu ihtiyacla-

rin karsilanmamasa veya eksik kargilanmasi halinde ise,
satiscilar gerilim icinde bulunduklarindan islerini basari-

11 clerak gerceklegtiremeyebilirler.

Bu nedénle voneticilerin kullanmak Uzere sec¢tikleri
glidiileme unsurlara, sataigcilarda en cok hakim olan ihtiyac-
lari tatmine yonelmig olmasi bagara ig¢in esastir. Ayni za-
manda birkag¢ ihtiyacai tatmin etmeye ytnelmig glidiileme un-
surlari, daha etkin ve verimli olacektir. Bu da, secilen
giidiileme unsurlarinin, diger c¢aligma kogsullariyla birleg--

tirilmesi ile miimkiin olabilir (159).

(159) DICLE-DICLE, "Isteklendirme ..., s.97-98.
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B) Giidileme Unsurlarinin Tatmin Diizeyleri

Acisindan DegZerlendirilmesi

Taetmin, bir Orglite katalanlarin Orgit iUyelizi hak-
kinda olumlu duygulari olarak tanimlanir (160). Is tatmini
denince de, igten elde edilen maddi c¢ikarlar ile isglrenin
beraber galismaktan zevk aldaZi is erkadaglari ve eser mey-

dana getirmenin (basari) sagladiZi bir mutluluk akla gelir.
pet few]

Is hayatinda insan istediZi isi ve bu isin kendi
bilgisi ve yetenegi bdliimine giren kasmini elde ettiZi si-
rece iginde ve isyerinde daha verimli calasacaktir. Iste-
digi olanakleri bulen ve ihtivaclarini gideren bir kimse
tatmin olacak, psikolojik yonden huzura kavusacaktir. Tat-
min olmadigi, istek ve ihtiyaclara karsilanmadaga takdirde
ise, olumsuz bir takim tutumlara sahip olacaktir ve bu du-

rum hiisrana yol ag¢ip bagarisini olumsuz yonde etkileyecek-

tir (161).

Satis yonetimi tarafindan, satigcilar ig¢in elverig-
1i is ortaminin yaratilmasi, istek ve ilhtiyaglarinin kar-
silanmasi, satiscilarin is ve isyerinden tatmin olmasina
neden olacak ve basarailarani artiracaktir. Bu nedenle, ku-

rulan giidiileme sistemi mimkin olduZunca genis kapsamli ol-

(160) Kemel TOSUN, Orgiitsel Btkililik, T.0.D.A.I.E. Ya.No.
196, Ankara, 1981, s.136.
(161) EREN, s.103-125.
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mali ve sadece bazi ihtiyaclari tatminini hedef alinmali-
dir. Esnek olmalidir. Yeni bilgilerin ve cevredeki degisik-
liklerin i1giginda, gerekli deZigsiklikler devaml: olarak ya-

pilabilmelidir (162),

Yapalan bir arastirmade, mesleki tatminde en Onemli
unsvrlarin, kigisel performans ve basari, kisisel otonomi
ve Oz-gerceklegtirme, sosyal glic ve statii, sosyal iliski-
ler ve etkilesimler oldugu ortaya konmustur (163). En Snem-
1i tatmin saflayan unsurun ise kigsisel calisma oldugu orta-
va konmustur. Ancek kigiler arasi istek, ihtiyac veya ko-
num (ySnetici, ast gibi) farklalaklari tatminin bireyden

bireye degismesine yol acmaktadir.

Satigs yoneticilerinin ise baZlanma nedenleri ile
satigcilarin baglanma nedenleri farklalaik gdsterecektir.
Satig yoneticisi kendi acisandan, satascalerina gilidiileyen
unsurlar hakkinda bir inanca sshiptir. Ancek bu inang dog-
ru mudur (164). Bunu anleyabilmek icin tatmin saglayan un-
surlarin satigcilar ve satig yOneticileri acaisindan ayra

ayri incelenmesi gerekir.

(162) DICLE-DICIE, "Isteklendirme ..., s.96.

(163) Robert P.PEARSE (Cev.Birol TENEKECIOGIU), Yonetici-
lerin Yoneticilik Meslegi Hakkainda Disindiikleri,
A.U. Ya.No.165/38, Eskigehir, 1986, s.37.

(164) BAYKAL, “"Isyerlerinde ..., S.7.
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a) Satis Glici Acisindan

Satis yonetiminin, satiscilarin istek ve ihtiyacla-
rini bilerek, elverigli calisma ortama varatmasi, ancak
tatmin ve tatminsiz olduklara durumun ortayva ¢ikarilmasa
ile gergeklesir. Bu da deZerlendirme ile miimkindir. Tatmin
unsurlari kisiden kisiye defistifi icin, genel tatminsig-

1il

(@]
td

yaratan ihtiya¢ ve isteklerin karsilanmasi yoluna gi-

dilebilir.

b) Setzs Glicl Yénetimi Aciasandan

Satig yOneticisini, bulundudu mevki nedeniyle, gldi-
leyen unsurlar farkladar. Bu farklalik, onu satigcilara gi-
dileyen unsurlari saptamada yaniltabilir. Bu durum, satig-

1

e
¢ilarin yanlis glidilenmelerine ve tatminsizliZe yolacabilir

Satig yOneticileri kendisine bagli olan satiscalaria
mutluysa kendisi de mutlu olur ve bagarilarindan hoslanir.
Satigcilaran, basarisi, satig yoneticisinde is tatmini saB-
lar. Bu nedenle, satis yOneticileri glicliniin temelini olus-
turan satigcilari tatmin edecek ortami yaratmalidir (165).
Dogru kararler alabilmesi, ancak satigscilarin tatmin diizey-

lerinin J&renilmesi ile miimkiindiir.

. C. Gludileme Unsurlarinin Demografik ve Diger

Ozelliklere Gbre Deférlendirilmesi

Satigcilar arasaindaki kisisel farklar, devamli ola-

rak degismektedir. Bu nedenle, satiscilari harek

0}

te gecir-~
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mek’bakimindan, giidiileme unsurlarinin nisbi Snemi kigiye
ve duruma gére defisecektir (166). Bu farklilaklari ortaya
koyabilmek ve degigsen durumlara gdre giidiileme unsurlarina
deZistirmek, degerlendirme ile ortaya konulebilir. Bu ne-
denle, satisc¢ilar yag, efitim, hizmet siireleri, medeni du-

rum, gelir ve terfi edenler acisindan incelenmelidir.

a) Yas Diizevleri Acisindan

Satis gliclindeki her yas gurubunun meslekle ilgili
endigeleri, mesleki geli§me1eriy1e ve kigisel beklentile-
riyle ilgili farkla diistincelériyle birlikte, farkli psiko-
lojik ihtiyag¢ler vardar (167). Buna bagli olarsk, satig-
¢ilara gudlileyen unsurlar da deZigmektedir. Satig yOneti-
cilerinin, c¢egitli yas gruplerinin istek ve ihtiyaclarana
bilerek, buna uygun kararlar almasi, satigcilarin tatmini-

ni artiracaktar.

b) Egitim Diizevleri Acaisindan

BEgitim dilizeyindeki farklalaklar, satiscilarin istek
ve 1htiyaclarinda farkllliklara neden olabilir. Ornegin,
egitim diizeyi yiikseldikce temel ihtiyaclarla ilgili unsur-
lara duyulen tatminsizlik azalabilir. Buna karsin Srgiitsel

ve yonetsel tatminsizlik artebilir.

(166) DICLE-DICLE, "Isteklendirme ..., s.97.
(167) TASKIN, s.76.
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Satigcilarin egitim dlizeyinin deferlendirilmesi ile,
egitim dlizeyindeki satiscilarin beklentileri ortaya c¢ika-

rilir.

c) Hizmet Siireleri Acisindan

Gldlileme unsurlaranin, hizmet silireleri acisindan de-
ferlendirilmesi, hizmet slirelerine gbre tatminsizlifin ar-
tip azalmadigi konusunds ydnetime bilgi verir. Efer tatmin-
sizlik yaillara gfre artma egilimi gbsteriyorsa, bu durum
yeni satiscalar lizerinde glivensizlik yaratebilir. Basarila
satigcilar igletmeden ayrilabilir. DegZerlendirme avrica
hangi unsurlarain desha iyi giidileyici oldufunu da ortaya ci-

karar.

d) Medeni Durum Acisindan

Satiscilarin evli ve bekar olmalarina godre istek ve
ihtiyaclarinda farklilak gdriilebilir. Ornegin, evli bir
satigca daha cok ekonomik ihtiyaclarin tatmin edilmesini

isteyebilir.

e) Gelir Acaisindan

Satascilarin gelirlerinde farklilaklar varsa, bu
farkliliklara karsa gldiileme unsurlarinin tatmin diizeyin-
de degisiklikler olabilir. OrneZin, yiksek bir gelire sa-
hip olan satigca, ekonomik ihtiyac¢lari karsilandagi ic¢in,
psiko-sosyal glidileme unsurlarinin tatmin edilmesini iste-

yebilir.
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f) Terfi

(=

denler Acisandan

Terfi, satigcida hem maddi, hem de menevi vinden
prestij saglar. Bu nedenle ihtiyac ve isteklerinde farkli-

laklar olegbilir.

D. Satis GliclUniin Satis Vdnetiminden Peklentilerin

Degerlendirilmesi

Yukaraida degZerlendirilen hususlar disinda, satigca-
larain daha farklia beklentileri olebilir. Satis ySnetimi,
degerlendirme ile bu beklentileri ogrenerek, yapicl unsur-
lar geligtirebilir ve satascilarin bu ihtiyaclarini karga-

lzyarek tatmin dlzeylerini yiikseltebilirler.



Uciineci BS1lim

ETI PAZARLAMA VE SANAYIIA.S.'NDE SATISCILARIN
GUDULENMESININ DEGERLENDIRIIMESI

I- GENEL ACIXKLANMA

Satig glici yOnetiminde sat:gp;larln glidiilenme unsur-~
larinin degerlendirilmesinin ele alindigi bu calismanin bi-
rinci boliiminde, genel olarak satig gilicli, satas glct yoneti-
mi ve gildiileme kavramleri ilizerinde durulmug, tanimlar, islev-
ler, teoriler, ozendirici araglar ve benzeri konulara degi-
nilmistir. Ikinci boliimde, giidiilemenin satis glicli vonetimi
acisindan Onemi, glidiileme unsurlari ve bu unsurlarin deZer-
lendirilmesi, farkla agilardaen ele alinmigtir. Bu bdlimde
ise, anlatilan konular igigainda igletmedeki durum degerlendi-

rilmeye caligilmis ve asagaidaki calismalar yapilmastar.

Aragtirmanin ilk agamasainda, incelenen konuyla ilgili
verilerin elde edilebilecefi bir isletme tespit edilmig ve

Eti Pazarlama ve Sanayil A.S. sec¢ilmigtir. Eti Pazarlama ve
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Sanayii A.$. 'nin se¢ilmesinin nedenleri; Tiirkiye capinda pa-
zarlama faaliyetlerinde bulunmasi, yaygin bir satis ve da-
gitim agina sahip olmasi, yeterli diizeyde satisga galastir-

masi ve profesyonel yoneticilere sahip olmasidair.

Bu g¢aligmada miilakat yontemi kullanailmastar. Bu yon-
temin secilmesinin nedeni; acaik sorular sorarak ayrintaila

bilgiler elde etmek ve objektif degerlendirmeler yapmaktar.

Bu boliimde, dnce Eti Pazarlama ve Sanayii A.S. genel
olarak tanitilmis ve II. bSllimde bahsedilen konular cerceve-
sinde, uygulamada neler oldufu hakkinda bilgi verilmistir.
Sonra da bu sorunler ig¢in bir arsliz yorum yapilarak sonuca

ulagilmaya caligilmagtar.

IT- BETI PAZARTLAMA VE SANAYIf A.S.'NIN TANITIMI

Eti Pazarlama ve Sanayii A.S. Onceleri Eti Gada Sana-
yi; ve Ticaret A.S.'i bilinyesinde faaliyet silirdiirlirken, 1 Ma-
yis 1981 tarihinde-Eti Gida Sanayii ve Ticaret A.S.'nin biinye-
sinden ayrilarak, yeni bir hiiviyete blirtinmiistiir. Bu nedenle,
Eti Pazarlama ve SanayiiA.3.'i kurulmasaina neden olan Eti Gi-
da ve Ticaret A.S.'leri ance'tanltllacak, daha soenra da Eti

Pazarlama ve Sanayii A.S.'i tanitailacaktar.

1. ETI GIDA VE TICARET A.S.

1961 yalanda 400.000 Tl. sermaye ile kurulan Eti Gada
Pabrikasi, biskiii alaninda Tirkiye'nin en biiyik iki isletme-

sinden birisidir. Bir sahis sirketi olarak kurulan igletme
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halen beg ortakli bir anonim girkettir. Kurulusunun ilk yail-
larinda giinde 6 ton biskiivi imal edebilirken, gliniimiizde 235
tona ulasmistir. Oniimiizdeki yal icinde bir holding haline geg-
meyi planlayan Eti Sirketler grubu dort igletmeden olusmekta-
dir. Bunlar, Eti Gida, Eti Tam Gaida, Eti Makina ve Eti Pazar-
lama'dir. ti Gida ve Eti Tam Gida biskiivi imal eden, Eti Ma-
kina biiskiii makinalarini lireten, liretim igletmeleridir. Eti
pazarlama ise Zti Giada ve Eti Tam Gida tarafindan iiretilen

biliskiiilerin pazarlamasini yapan bir hizmet igletmesidir.

2. BT PAZARLAMA VE SANAYIIA.S.

Eti'nin pazarlama faaliyetleri Eti Gada biinyesinde siir-
diriiliirken, 1 Mayais 1981 tarihinde Eti Gida binyesinden ayrai-
larak, BEti Pazarlama ve Sanayii A.S.'i olarak yeni bir hiiviyet

kazanmagtair.

@denmig sermayesi 1.390.000.000 Tl. olan Eti Pazarlama
ve Sanayi A.S. , liretilen biskiiilerin tim satlé ve dagaitim ié—
lerini yliriitmektedir. Geligen pazarda firsatlari daha iyi de-
ferlendirmek amacayla 1 Aralik 1985'te Istanbul Merkez Tegki-

latini kurmustur.

Eti Pazarlema ve Sanayii A.S., faaliyetlerini Tiirkiye
capinda kurdugu 12 Btlge Mudirlugi ve 4 plasiyer Tﬁcéar Teg-
kilati ile yliriitmektedir. Eti Pazarlama ve SanayiiA.$. Genel
Mudiirii ile Grafikerler ve Arastirma Grubu Istanbul‘'daki Mer-

kez Tegkilatinda bulunmaktadir. Diger Midilir ve personel ise
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Eskigehir'de gdrev yapmaktadir. Ayrica 12 Bolge Mudiirliigiin-
de 5 satig elemani olmak lizere toplam 60 satis elemani calig-

maktadar.

Eti Pazarlama ve Sanayil A.S.'de iiriinlerin pazarlanma-
s1 U¢ gekilde yapilmaktadar. Ilki, doZrudan Eskisehir'deki
miisteriye, ikincisi, depolardan misteriye ve {iiclinciisii ise Is-
tanbuldaki Flasiyer Tiiccar Tegskilati ile perakendecilere ya-
pilmaktadir. Plasiyer Tiiccarlar, isletmenin kendilerine verdi-
gi arabalar ile kendi adina satisi gerceklestiren tegkilat-
lar olmalari nedeniyle Eti Pazarlama'dan bagimsiz olarak ca-
ligmakta ve satiglari kargiliginda prim almaktadirlar. Eski-
gehir'de uygulanan dogrudan satiglar ise hem toptancalari,
hem de perakendecileri kapsamaktadir ve sataglari Eti Pazar-
lama bilinyesinde c¢alisan destek satlé elemanlari yapmaktadar.
Depolardan miigteriye satzé ise, 12 Bolge Miudiirliigline bagla
olan depolara mal gtnderilip, satisinin o bdlgenin satiggasa
tarafindan yapildiZi bir dagatamdar. Eti Pazarlama ve Sanayi
A.§. blinyesinde c¢alagsan satagcilar gerek mallarin satagaindan

gerekse tahsilatin yapiligaindan sorumludurlar.

TTI- 7T PAZARLAMA VE SANAYT A.S.'DE SATISCTILART GUDILEYEN
UNSURTAR _ o |

1. UCRETLEME

Eti'de calasan satigcilar sOzlesmeli personel olarak

caligmektadirlar, ancak emeklilik ve saglaik imkanlarindan
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yararlanmalari i¢in S.S.K.'na tabiler. Eti'de satigcilara o-

denen ilcret;

Maaé + Yan odeme + Ikramiye + Prim'den olugsmaktadar.
Satiscilarin maaglari her yilin basinda yeniden tespit edil-
mektedir. Satiscalara yilda 4 meag ikramiye verilmektedir.

Yan Odenekler icinde ise tatil, giyim, yakacak parasi ve har-
cirah yer almaktadir. Verilen harcirah, degisir ve deZismez
olmak lizere iki kisamdan olusmakta ve harcarahin degisir kais-
belirlemektedir. Defismez kisim ise satiscilarin otel gider-
lerini karsalemaktadir., Ayrica satigcilara, satig isini yeri-
ne getirmeleri ic¢in, araba verilmekte, benzin ve bakim masraf-
lari da igletme tarafindan karsilanmaktadar. Otel, benzin ve
bakim giderleri icin satagscilarin yaptiklara harcamalara fatu-

ralamalari istenmektedir.

Bti Pezarlama'da c¢alisan satigcilari en cok glidiileyen
licretleme unsuru ise primdir. Prim, satigcalarain ulagtaklara

satis kotalarinin belirli bir ylizdesi oraninda ddenmektedir.

Satigcilara prim odenmesindeki amag, satiscilarin sa-
dece maasa bagzamli caligmalara halinde istenilen satlé mikta-
rini gerceklegtiremeyecekleridir. Satigscialar, prim nedeniyle
daha fazla gelir elde edeceklerini bildiklerinden daha etkin
ve verimli caligmaktadirlar. Bu nedenle pfim, sataiscilardan
istenilen verimliligin saglanmasinda en Onemli unsur olarak

gériilmektedir. Prim, satiscilarin kendileri ig¢in belirlenen
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satag kotalarini tutturmalari ve satis tahsilatini belirle-
nen siireler icinde yapmalari halinde Gdenmektedir. Kota bol-
ge seartlarina gore deZismektedir. Bir bdlge i¢in % 100 kota-
y1 gergeklestirmek gerekirken, daha zor bir bdlge igin % 95

kotayi gerceklestirmek yeterli gorilmektedir.

2. SATIS YARISMALART

Eti Pazarlama'da 3 aylak, 6 aylik ve y1llik donemler-
de en basarili bdlge siralamasa yapilayor. Yil bazinda ya da
aylara boliinmiig satig kotalarinia gergeklestiren en ba§a:111
3 bolge Gdiillendirilmektedir. Basarila olanlara, 0 yilan
sartlarina gbre bazi ddiiller veriliyor. Bunlar gecmis yillar-
da verilen sltin, para gibi maddi deger tagiyan odiillerken,
Ozellikle son yillarda Kabris veya yurtdisi seyahati seklin-
de olmaktadir. Ancak, belirlenen kampanya doneminde belli he-
defleri tutturan 3 bdlgeden herkes gonderilmemekte, kura ile

sec¢im yapilmaktadar.

Eti Pazarlama'da yapilan satag yarigmalari, isletmenin
nceden belirlenmis kar ve satig hedeflerine ulagmasini sag-
lamak igin, satigcilarina maddi ve manevi odiiller vermeyi
planleyarak, onlari normal performanslarinin izerinde calig-
maya tegvik etmektedir. Ancak, son yillarda verilen 8diillerin
azaltilmasi satiscalaran, igletme yOnetimine karilmalarina

neden olmaktadair.
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3. SATIS KOTA VE BOLGELERININ PLANLANMAST

Eti Pazarlama'da satas kotzlari yeni yila girmeden
tespit edilmektedir. Yoneticiler tarafinden gecmis yal sa-
tiglarine dayanarsk Once bdlge kotasi, daha sonra il kotala-

T1 ve en sonunda miisteri kotalari tespit edilmektedir.

Kotalarain tespitinde yaillar itibariyle miigteri satig~
lari miktar raporlara dikkate alinayor. Misteri satigindan
ilge, ilcelerden il, illerden bdlge ve bdlgelerden toplam
satig kotalara tespit ediliyor. Bu belirlenis yontemi dsha
cok istatistiksel verilere ve sayisel deferlere dayandaril-
mektadir. Ayrica, bdlge miidiirleri ve koordinatdrleri bolge
gezlsine cgakarak piyasadaki pagzar paylarini tespite ¢ikmak-
talar. Bu tespit pazarlama arastirmasiyla ve gézlem (miisteri
deposuna girildiginde o depodaki mallarin agirligi ne diizey-
de oldukleri hakkinda bir fikir vermektedir) yolu ile yapil-

mektadair.

Satistan sorumlu midiir, bdlge miidiirlerinden yeni yi-
lin satig kotalarini talep eder. Genelde, bdlge miidiirleri
prime daha ¢abuk ulagabilmek ig¢in satmalara gereken kotadan
daha az talep etmekteler. Ancak, yOnetim genellikle onlarin
belirledigi satag kotalarini, o yilin iiretim ve pazar kosul-
larini da dikkate alarak % 10 daha fazla belirlemekte. Bun-
dan amag, satnéczlar1 prim almek ic¢in daha fazla calismaya

tegvik etmektir.
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4. SATISCILARIN EGITIMI

Genellikle Eti Pazarlema'ya alinmis satiscailarda bel-
1li bir piyasa tecriibesi aranmaktadir. Bunun nedeni, satasca-

lara ciddi olarak egitecek bir sistemin kurulmamis olmasadar.

Eti'de ¢alismakta olan pek c¢ok satigci cgekirdekten
yetigmig kimselerdir. Bu nedenle, ise yeni alinan satiscala-
rin egitimi, tecriibeli bir satiscinin yaninda, satigscinan
olurunu alana kadar birlikte c¢alasmakla gerceklesmektedir.
Piyasaya birlikte ¢ikarak mallarin satisi, isin yontemi, sa-
tis uygulamalari, miigsteriyi tanama, konusmalar hakkinda bil-

giler kezandirailir.

Yine, belli donemlerde yapilan toplantilara profosye-
nel bir pazarlama isletmesinden uzmanlar getirilerek, satas
teknikleri ve uygulamalari hakkinda bilgi verilmesi saglanmak-
tadair. Yoneticiler ise, cegitli zamanlarda satlsézlarla konu~
sarak kiliak-kayafet, temizlik, konugulacak dil, sorunlara co-
zUm getirme gibi konularda satigscilari ydnlendiren bilgiler

vermektedirler.

5. ORGUTSEL VE YUNETSEL ORTAM

Eti'de calaisan sat1§§llar, iyi calaigmalari karsiligain-
da ﬁdﬁllendirilmektedirler. Basarili sataigca degZer gdrmekte,
bir hiyerarsik yOnetim kademesi olmamasina raZmen, sef kadro-
suna yiikseltilerek daha fazla iicret almalari ve prestij (one-

re etmek) saglanmaktadir. Isletmede huzurlu bir calisma orta-
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minin olmasi ve yoneticilerle sorunlarini rahatga goriisebil-
meleri ve tartisabilmeleri saglanmiastir. Ayrica getirilen o-

neriler dikksate alainip, uygun goriilenler degerlendirilmekte-

dir.

6. TERPL, TAKDIR VE UDULLENDIRMELER

Satiscilar bageralia ve sadakatli iseler terfi edebil-
mektedirler. Once, satis sefi, daha sonra satistan sorumlu
b6lge miidiir yardaimcisia ve bdlge miidiirliigline kadar terfi ede-

bilmektedirler.

Terfi icin (geflik ig¢in degil, diger) kadronun bog ol-
masi ve yoneticiler tarafindan bu gdreve CSnerilmeleri ve ka-
bul edilmeleri yeterli. Gerek sataig seflifi, gerek list diizey
yoneticilik ic¢in satlgéllarda aranan Ozelliklerin baginda sa-
tagstaki ve tahsilattaki basari, isletmenin kurallarina uyum,
sadakat, verimli éallgma, pivasayi tanaima, satislarla ve ra-
kiplerle ilgili Oneriler getirme baglicalaradir. Nitekim, E-
ti'de bdlge mildiir ve yardamcilara ise satngélllkﬁan baslayaip
yvitkkselmis kimselerdir. Bu kigiler, satagscalar ig¢in glizel bir

ornektir.

Eti'de gerceklegtirilen basgarilar takdir godrmekte.
Takdir, yﬁiyﬁze olabilecegi gibi, toplantalarda plaket ve mad-
di deferi olan hediyeler (6rneZin bir kristal vazo verilmesi)
verilmesi seklinde olmekta. Ayrica, 10 yilania doldurmus ele-

mana altin rozet, 1 maas ikramiye verilmesi, sadakati ©0dul-

lendirme ve isletme bilincini kigilere yerlestirmedir.

—
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Cdﬁlmendirmeler, her sene ©zellikle igletmenin kuru-

lus yildoniimlerinde, satisci bagarisi dikkate alinarek ya-

pilmaktadar.

T. SATIS TOPLANTILART

Eti Pazarlama yOneticileri zaman zaman satig eleman-
lari ile 3 ay, 6 ay gibi ddnemlerde toplantailar diizenlemek-
tedirler. Bu toplantilar Istanbul'da Genel Merkezde ya da
baska sehirlerde (bSlge miidiirliigliniin bulundugu illerde) va-
pilmaktadar. Ddnemsel satig toplantilari bdlge miidiirlerinin
toplantilara bdlge miidiirlerinin toplandiza, satléczlarln top-
landigi ve bdlge miidiirleri ile plasiyer ve miifettislerin top-

landig1 toplantilar olmak iizere 3 sekilde yapilmaktadar.

Donemsel satig toplantilarinden amag, ylzyiize gdriig-
mek, bilgi elas veriginde bulunmak, personelin pazar, satas
vb. kaynaklanan problemlerine ¢oziim yollara aramek, pazardan
daha yakin bilgiler elde etmek, igletmenin yeni calisma sart-
larini tespit etmek, Oneriler almak ve ¢Oziim yollaraini ara-

maktair.

Eti'nin donemsel satig toplantilari, sataiscileri bdl-
gelerindenvuzak tutmamek icin 1,5 ginden fazla siirmemektedir. —
Bu toplantalar Eskisehir'de ise Biiylik Otel'de, digZer illerde
ise I. sanaf otellerde vé Istanbul Genel Mérkez Binas;nda ya-
pilmektadir. Bu toplantalarda satiscilara bilgi veriliyor,

sorunlar ve Oneriler konusuluyor. Akgaminda ise toplu olarek
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yemek yenip, egleniliyor ve en baéar111 satiscilar odiillen-
diriliyor. Toplantilara Genel Miidiir, Genel Midiir Yardamcaisi,
Merkez Teskilat Midiirii, Departman Midirii, Bolge Mudiri ve
Yardimcisa, gefler,ve satiscalar katailmaktadir. Yoneticile-
riyle birlikte olmak satiscilarda birlik ruhunun geligmesine

ve yonetimin kendilerine Onem verdigini anlamalarini sagla-

maktadair.

8, DIGER GUDULEME UNSURLARI

A) Kara Katilma

Eti'de kara katilma sistemi yapilmiyor. Ancak yil son-
larinda, igletmenin karliliZina ve sartlarina gdre, sadece
yoneticilere (miidlir, midiir yardimcaisi, sef vb.) jestiyon ada
altinda bir para odenmektedir. Jestiyonu Genel Midir belir-
ler, boliimlere dagitair. Her bolim Genel Midiir Yardamcisi bu

paray1l kendi insiyatifine gdre daZitmaktadair.

B) Sosyal Ugraslar ve Sosyal Katalam

Bti'de, satiscilar cok yoZun bir ig ortaminda calis-
maktalar. Bu nedenle onlara biraraya getirebilmek oldukcga
zor. Firsat buldukca Eti Pazarlama ve BOlge Midiirliikkleri ara-
sinda sportif kar§11a§malar yapilmakta, karsilagmalarain mas-
raflarini da BEti Pagarlama karsilamektadair. BOyle ugraslar
grup ruhunun geliétirmekte, is ortamini daha eglenceli (¢eki-
ci) hale getirmekte ve satigcilarin ige baglanmasina yol ag-

mektadair.
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Satnsgllarln sosyal katalama, Ozellikle, yapailan top-
leantilarda Oneriler getirmeleri, alinan kararlari etkileme-
leri konusunda ortaya cakmaktadir. Bu toplantilarda konug-
malar ya not tutularak ya da teybe alinarak, daha sonra gdz-
den gecirilir ve Oneriler dogrultusunda uygun olanlar seci-

lip, uygulanmaktadar.

C) Gdzetim

Eti'de satiscilarin gozetimi ve denetimi Istanbul Mer-
kez Tegkilatinda bulunan koordinatdrler sorumlu olmakla bir-
likte, genel miidiir yardimcasi, bolge midiirleri ve yardimci-
lari da gdzetimden sorumludur. Genellikle satigcilarla bera-
ber piyasaya cikarak gerek miisteriyle, gerekse satigcilarla
ilgili sorunlara dgrenirler. Bu sorunlara c¢dzim ararlar, bu
arada satiscinin gorevini baéarlyla vapip yapmadigini da de-
netlerler. BOyle bir gozetim 15 gliinde bir veya 1 gyda bir

defa yapilar.

D) Isin Sevilmesi ve Orgiit Tklimi

Satagcilar genelde i§1erini sevmektedirler. Islerini
sevmelerinin en Ynemli nedenleri arasinda bagimsiz §al1sma,
igletmenin kendilerine verdigi Onem ve gliven, saglanan eko-
nomik imkanlar sayilabilir. Saélanan bu imkanlara karsin sa-
tiscilar 40 yag civaraina geldiklerinde, aileleriyle daha faz-

la birlikte olmak istemekte ve isten yorgunluk duymaktadirlar.
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Orgiit iginde c¢alisanlar arasinda kurulan arkadaglak
oldukca glizel. Satascilar islerini ve arkada§1ar1n1 ¢ok se-
viyorlar, bu sicak ortam onlara giiven veriyor. i§1erini ve
ig ortamini sevmelerinin en OSnemli kanata ise, islerini bas-

kalarina tavsiye etmeleridir.

E) Orgiit Ici Iletisim

Yonetsel iletigim kurulan bir repor dilizenine bagladar. .
Ayrica, Istanbul'la devamla fax, teleks, telefon heberlesgme
sistemi kurulu. Yakinda ise tamamiyle bilgisayar (PS ON-LINE)

sistemine gec¢ilecek tir.

Orgiitsel iletisgim ise, iyi bir arkadaeslik ortaminin
mevcut olmasiyla huzurlu bir galigma atmosferi yeratilmasaina

saglamasktadar.

F) Beklentilerin Gefceklesme Umﬁdu ve igfen‘Ajfllma

Tehlikesinin Bulunmamasi

Eti'de ¢aligsan satiscilarin beklentileri, iicretleri-

nin artmas: ve terfi etmeleri yOniinde gerceklegmektedir.

Her igletmede oldugu gibi Eti Pazarlama'da da igten
Qlkarzlma tehlikesi mevcuttur. Ancak,'Eti'de iéteéinin disin~
da bir setaiscanin isten cakaraldaza gbrﬁlmemistir;Satlgclla—
rin igten ayrilmalari daha cok beklentileri ile ilgili olmak-

tadir.
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IV- ETI PAZARLAMA VE SANAYITA.S.'DE GUDULEME UNSURLARININ
DEGERLENDIRILMEST '

Satiscilari glidiileyen unsurlar, ihtiyaclar, tatmin
dizeyi, demografik ve diger unsurlar acisindan ele alinmisg-

tar. Isletmeden beklentileri de OgZrenilmeye calisilmistar.

1. SATISCI IETIYAGCLARININ KARSILANMAST

Satigcalaran ihtiyaclara, ekonomik, psiko-sosyal, Or-
giitsel ve yOnetsel ihtiyaclaran karsilanmasi agisindan ele

alinmaistar.

A) Satiascilaran Ekonomik Ihtiyvaclarini Karsilamaya

Yonelik Calismalar

Eti Pazarlama'da satascilarin ekonomik (parasal) ihti-

vaclarini kergilamaya yonelik olaraks;

Maag + ikramiye + Yan Odemeler (yakacak, giyim, cocuk,

buyram, yemek vb.) + Prim, Odenmektedir.

1989 rakamlariyla bir satigcinin prim harig¢ licreti or-
talama olarak 500.000 TL.dair. En az aldiklara licret kadar ve-
va daha fazla prim almalari nedeniyle, onlaran normal bir ha-

vat standardinda yasadiklari soylenebilir.

Goriisiilen satigcilar yagsamsal ihtiyag¢larani rahatlak-
la karsiladaklerini sSylemektedirler. Ancak, toplu sdzlegme-

lerinin 2 yilde bir yapilmasi ve enflasyon nedeniyle ilicretle-

rinin azaldigi sdylenebilir.
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B) Satiscilarin Psiko-Sosyal Ihtiyaclarini Karsila-

mava Yénélik Qélzgméiar

Satiscilak isi bagimsiz cgaligmaya gerektirmektedir.
Bu nedenle satigcalar bagimsiz galagsmakta ve piyasada tek
bagina caligsmakta ve kararlerani kendileri vermektedirler.
Bu onlara biiyik bir sorumluluk da yliklemektedir. Piyasada
yoneticilerinin kendilerine glivenmesi ve deger verilmesi, yo-
neticiler tarafindan bagarilarinin takdiri, onlarin islerin-

den gurur duymelarina neden olmaktadair.

Ancak, sosyal ugrasglara yeterli zaman ayrilamamasi ve
ailelerinden uzun sire ayralmalara onlarin en c¢ok yakindaik-

lari konularin baginda gelmektedir.

C) Satigcalaran Orgilitsel ve Yonetsel ihtiyadlaflnl

Karsilamaya Yonelik Calzsmalar‘

Satigcilarin Orgiit ve yonetimden beklentilerinin kar-
gilanmasina ySnelik ihtiyaclaradir. Orgilit icinde kurulan iyi
arkadaslik ve dostluk iligkileri nedeniyle satigcalarin Or-

giitsel ortamdan memnun olduklari gdzlenmektedir.

Yonetimden beklentileri ise, satlé kotalerinin yiksek
belirlenmemesi, gozetimin arkada§ga yvapilmasi ve degerlendir-
menin saglikla yapilmasaiyla ilgilidir. Buna ragmen yonetimin
beklentilerini dikkate alacagina duyduklarai giiven onlarin Or-

giitinden ve yOnetiminden hosnut olduklaeraini gdstermektedir.
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2. SATISCILARIN VE SATIS YONETICILERININ TATMIN
UNSURLARI

Satig yOneticisi ve satigcilarin tatmin diizeyleri bir-

birinden farklaidar.

A) Sataiscilarda Tatmin .

Goriislilen satiscilara gdre, en cok tatmin saglayan un-
surlar bagimsiz ig ortami, piyasada sahip olduklari sosyal
gli¢, kendilerine Onem verilmesi ve basarili olduklari zaman

takdir edilmektir.

Satigcailarin kendi islerini, baskalarina Onermeleri,
isten ayrilmeya diigsinmemeleri, onlarin iglerinden yeterli d4ii-

zeyde tatmin olduklarini gdstermektedir.

B) Satis Yoneticileringe Tatmin

Eti'de gOriistiigimiiz satigs yOneticileri ag¢isindan en
¢ok tatmin saglayan unsurun, kendilerine bagla satiscalaran

istenilen kotalari tutturmalari, igi basarmalaraidir.

Uzun yallar Eti'de ¢aligmig yOneticiler, is ortaminin
tnceleri deha tetmin edici oldugu goriisiindedirler. Neden ola-
rak igletmenin biliylimesine katkida bulunmalarini ve amatdr bir
ruhla calismalarani sdylemektedirler. Eti'nin biiyiimesi nede-
niyle, daha Onceleri c¢ok Onemli olmayan para ve terfi gibi un-

gsurlar buglin oldukc¢a Onem kazanmagtar.
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3. SATISCILARIN DEMOGRAFIK VE DIGER OZELLIKLERE GURE
INCELENMEST B '

Satigcailarin yag, egitim, hizmet siireleri, medeni hal-
leri, terfi ve gelir diizeyleri, acgisindan incelenmesini kap-

samaktadar.

A) Satigcialaran Yas Diizevlerine G6re Incelenmesi

Eti Pazarlama Eskigehir Bdlge Miidiirliigii'ne bagli cali-
san satisci sayisi 28'dir. Satigcilarin yaglari 23'den bagla-~
vip 46'a kadar g¢ikmaktadar. Satiscilarain yaglari ylizdeleri ve

ortalamasi asagida gdsterilmigtir.
TABRLO 1
Satiscalaran Yag Gruplara

YAS GRUPLARI

Veglar 23-30 31-38 39-{isti

Satigcalarin |23 26 | 31 36 42
Yaglara 23 27 32 37 44
24 27 33 37 46

24 27 34 35
24 30 35 35

25 24 | 35

26°2¢
Toplam- 14 Satisca 11 Satageax 3 satigea
Yiizde % 50 % 39,2 10,7

868
28

Satiscalarin Yaglarinin Aritmetik Ortalamasa- = 31
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23-30 yas grubunu Eti'ye yeni girmis, 1 veya 2 sene-
dir calaisan satigcalar olustﬁrmaktadlr. 23-30 yas arasanda
olmalarinin en Onemli nedeni, ige alinacak satiscilarda as-
kerligini yapmig olanlarin tercih edilmesidir. 31-38 yas g-
rubu icindeki sataigcailar ise igi OZrenmis, piyvasaya iyice ta-
nimis, satagcialardir. 39 ve ilsti ise mesleginde basarili ol-

mus, tecriibeli satigcilara gostermektedir.

Gorilisiilen satagcailardan 23-30 yas grubuna dahil olan-
larin toplam icinde % 50'lik bir pay aldigi gorilmektedir.
Bu oran Eti'de satiscalarin yarisinin yeni eleman oldugunu
gostermektedir. 31-38 yas grubunun % 39,2'1lik bir payla ikin-
ci blyukliikte oldugu gbriilmektedir. Bu gruba giren satigscila~
rin islerini SZrenmis, yetismis satascilar oldugu sdylenebi-
lir. 39 ve ist yas grubunun ise toplam icginde % 10,7'lik bir
payla en kiiciik grup olduZu goriilmektedir. Bu gruba giren sa~
tagcalaran azligi, tecriibeli satigcilarin terfi ettifini ve-
va terfi edebilme imkanindan yoksun olan satiscilarin igten

ayrildigini gostermektedir.

Satiscalarin beklentilerinin terfi yoniinde olmasi ne-
deniyle ilk gruptan, son gruba dogru bakildiginda goriilen a-
zalma, beklentilerinin gerceklegmeyecek olanlaran igten ayral-
diga izlenimini uyandirmaktadar. Ayrica satigci yaglarinin a-
ritmetik ortalamasinin 31 olarak c¢ikmasi Eti'de galigan satig-
cilarin yas ortalamasinin oldukg¢a dinamik oldufunu gdstermek-

tedir.
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Etli Pazarlama'ya bagli olorak gall§an sat1§ yonetici-
1erinin sayisa 16'd1£. Satis yOneticilerinin yaslari 33'den
47'ye kadar glkmaktadlr. Satig yoneticileri arasinda ele a-
linanlar Bolge Satis lidlirleri, Bolge Satis Midiiri yardaimci-
lari ve llerkez Teskilat Midiirleridir. Kadrosu bog olan Bdlge
Mudlrleri yerine, Midiir Yardamcilari dikkate alinmigstar. Ele
&lainan satig yOneticilerinin yas gruplari ve ortalamasi aga-

gidadar.
TABLO 2

Satig Yoneticilerinin Yag Gruplar:a

YAS GRUPLARI
~ 1
Yaslar ' 33-40 41 Usti
. 33
Satig 33 38 Al 43
Yonetici 33 39 41 43
Yaglara 38 39 41 47
38 39 43

Toplam 9 Satig Yon. 7 Satis Yon.
Yiizde % 56,25 % 43,75

Satig Yoneticilerinin Yaglarinin Aritmetik Ortalemasi

629

— = 39,3
16

Satig yOneticilerine baktifimazda 33-40 yas arasa

9 satig yOneticisi goriilmektedir. 33-40 yag arasi satas
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yoneticileri toplam lizerinden % 56,25'lik bir payila coZun-
luktadir. 41 yas ve iizerinde ise 7 safng yoneticisi vardar
ve toplam lizerinden % 43,75'lik bir paya sahiptir. Ayraca
%§F1§ yoneticilerinin aritmetik ortalamasinin 39,3 olmasa
'de satig yoneticilerinin geng¢ sayilabilecek elemanlar-

den olugtufu sdylenebilir.

Eti'de satig yoneticileri, satigscalik yaptiktan sonra
yikselen kisilerdir ve satig igini iyi bilmektedirler. Terfi
etmelerinin ana nedeni bagarili ve glvenilir insan olmalari-

dir.

B) Satiscilerin EZitim Diizeylerine Gore Incelenmesi

Eti'ye alinan satigcailarda onceleri egitim sarta aran-
mamaktadir, yeni uygulamalarda ise satagcalak ig¢in bagvuran
elemanlarin en az lise mezunu olmalari gerekmektedir. Uzel-
likle iliniversite mezunu eleman olmasi tercih nedenidir. Bunun
vaninda aranilan diger nitelikler diizgilin konusmalari, saglik-
1li olmalari, sempatik ve insanlarla iyi iligkiler kurabilme-
leri gibi niteliklerdir. Eti'deki satiscilarin egitim durumla-

ri asagida gisterilmistir.
TABIO 3

Satigcilaran EZitim Diizeyleri

Tahsil Durumlara

Ilk Orta Lise Yiiksek Okul

Setisci Sayisa | 2 5 13 8

Yizdesi ' ¢ 7,121 % 17.86|% 46.4 | % 28.5
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Tabloda da goriildiigli gibi Eti'de calisan satiscilaran
bliylik ¢ogunluZu lise mezunudur ve toﬁlam icinde % 46.4 bir
degere sahiptir. Daha sonra % 28.5'e ulasan bir deferle yiik-
sekokul,, % 17.86 ile ortaokul ve % 7.1l4 ile ilkokul mezunu

satigscilar bulunmaktadar.

Satigecalaran blyik bir kisminin lise ve yiksekokul me-
zunu olmalari satiscalarin artik daha nitelikli elemanlardan
seéildiéini gostermektedir. Ilk ve ortaokul mezunu satigscila-
rin az olmasi bunlarin oldukéa uzun senelerdir bu igletmede

caligtigaina gdsterebilir.

Satig yoneticilerine bektigimizda biiyik boliimiiniin Uini-
versite mezunu ve bir kisminin da lise megunu oldugu gdriliir.

Satig ybneticilerinin egitim diizeyi asaZida gdsterilmistir.

TABLO 4

Satag Yoneticilerinin EZitim Diizeyleri

Tahsil Durumlara
Lise Yiiksekokul
Sét1siY5neficisivSQyisi | ""v54' " 11
Yiizdesi | % 31.3 % 68.7

Satigs yOneticilerinin % 68.7'si iiniversite, % 31.3'i
de lise mezunudur.

Goriigiilen satigcilardan ozellikle iliniversite mezunu

olanlar, daha iyi sartlarda bir is bulunca is degigtirmeyi
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diigsliniyorlar. Digerleri ise i§1erinden oldukca memnunlar.
Isletmede kalmayi diiglinenlerin amaci terfi edebilmek, bunu
da caliskanlik ve dirilistliikleriyle elde edebileceklerine i-
naniyorlar. Satig yOneticilerinin ise terfi yoniinde bir bek-
lentilerinin olmamasina karsin, daha iyi ekonomik imkanlar

varatilmasini istivorlar.

C) Satascilarin Hizmet Siirelerihe Gre Incelenmesi

Eti Pazarlamada hizmat siireleri 1-5 yil grubundan bag-
yvayip, 16 yal ve daha fazla galaisanlari kapsamaktadir. Satis-

cilarin ve satig ySneticilerinin hizmet siireleri agsagida gds-

terilmigtir.
TABLO 5
Satiscilaran ve'Yéneticilerin'Hizmet Stureleri
IVSat1s0115r1n ve Yénéfiéiiéfiﬁ'Hizmet Slireleri
mizmet Suresi -5 Yal | 6-10 Y1l|11-15Yal |16-+ Yal
Satiscilaran 116 3 4 5
Satig Y6neticileri] 7 - 3 6

Hizmet silirelerine gore, satlscnlarln en bliyik grubunu
1-5 vil grubu olusturmaktadir. Ozellikle bu yillar arasina
sat15011ar1n vigilmasi, son ylliarda Eti Pazarlamaya oldukca
fazla eleman alindigini gostermektedir. Yine, satig yonetici-
lerinde de yigilma bu gruptadir. Bu nedenle son yillarda sa-

tiscilaktan satis yoneticiligine gegenlerin sayasinin artta-

g1 gorilmektedir.
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Satigcilara hizmet siirelerine gdre ele almamaz, bir
farklilik getirmemktedir. Cilinkii, isletmeye giren satigcala-
rain biiylik ¢coZunlufu ekonomik bakimdan rahat etmek ve terfi
edebilmek iimidiyle ige girmektedirler. Goriisiilen satig yone-
ticileri genelde iglerini tatmin edici bulmaktadarlar, ancak
gecmisteki heyacani yagayamadiklarini sdylemekteler. Bunun
en Onemli nedeni olarak da , igletmenin bliylimesi nedehiyle
yetki ve sorumluluklaran dagatilmasa ve kigiye digen godrevin
sinirlarinin daraltilmasidar. Satisci ve satis yOneticileri
igin tatminin hizmet siliresine gdre defistiZi soylenemez. Isin
niteligi geregi slirekli aktif bir tempoda calisilmasi ig tat-

minini sirdirmektedir.

D) Satascilarin Medeni Durumlarina G6re Incelenmesi

Eti Pazarlamada caligsan satigscilarin biiyiik éoéunluéu
evlidir. Ise alanmalari sirasinda, Szel hayatinain diizenli ol-
masi ve igten sik ayrailmalarai onlemek icin evliler daha ¢ok
tercih edilmektedir. Eti Pazarlamada¢aligan satigcailarin me-

deni durumlari asagaida gdsterilmigtir.

TABLO 6

Satiscilaran Medeni Durumlara

" Medeni Hal -~

Evli, | Bekar

sayi 23 5

% 82,14 | 17,86
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Evli ve bekar olmalari satiscilarin istek ve ihtiyacg-
larinda deZigiklik meydana getirmemistir. Her iki taraf da

ekonomik ihtiyac¢larinin daha iyi kargilanmasi konusunda bir-

lesmektedirler.

E) Satiscilarin Terfi Etmesi

Satigcilarin igletmeden en Onemli beklentilerindeh bi-
ri terfi diZeri de licret artisidir. Eti'de calisan ve satis
igleriyle ilgili miidiirlerinin hepsi satagcilaktan gelmigtir.
Bu nedenle satigcalaran diirlist ve galigkan olmalari ile ile-
ride bu goreve gelmeleri kacainilmazdir. Sataigcilar terfi ede-
rek, hem prestij kazanmak, hem de iyi ekonomik imkanlar elde

etmek istemektedirler.

Goriiclilen satig yOneticileri terfi ile sosyal saygin-
11k kazandiklarini ve ekonomik imkanlarinin satiscilara gore
arttiZini belirtmekteler, ancak yine de ekonomik gelirlerini
veni konumlarina gdre yeterli bulmamaktadarlar. Yikselen ko-

numlari nedeniyle masraflarinin arttigini sdylemektedirler.

P) Satiscilarin Gelirleri

Eti'de calasan bir satiscinan 1989 yilinda aldigi or-
talama maasi 500.000 T1l. dir. Buna biitliin sosyal heklara da
dahildir. Ancak primleri bunun digandadar. Satigscilarain ilcret-
lerini artaran en Onemli unsur prim olmaktadir. Satagcalar

daha fazla prim alabilmek ig¢in, kendilerine verilen kotalara
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en kisa zamanda satmak ve tahsilataini yepmak zorundadarlar.
rrim, satiscilari ise giidilemede en tnemli etken olarask go-

rilmektedir.

V- 71 PAZARTLAMA VE SAKAYIT A.S.'DE SATISCILARIN BEXLENTILERI

Satigs yonetimi tarafindan satiscalarin gldlilenmesinin
amacil, satiscilarin satais isini gerceklegtirirken tiim yete-
neklerini ve enerjilerini kullanmalarini saglamaktair. Satig-
cilarin daha etkili ve verimli calagmalarai, igin kendisinden
sartlarindan, igyerinden, ig arkadaglari ve yoneticilerinden
hognut olmelarina baglaidar. Satiscilarin basarasa biliylik olcli-
de_yﬁneticilerin isletme amaglarz ile satagcalarin amacglaraina
uyumlastirmasina baglidir. Bu nedenle satis yOneticileri, em-
rindeki satasciilarin ihtiyaclaraini, istek ve beklentilerini

bilmek, onlarin sorunlarina ¢oziim getirmek zorundadirlar.

Uygulamadan elde edilen sonuglara goire; satngczlar ig-
lerini ve ig arkadaglarini sevmektedirler. YOmeticilerinden
de memnun olmalarina raZmen isin niteligi geregi bazi beklen-
tileri bulunmaktadir. Satiscailarin yonetimden beklentileri
iki yodnde ortaya c¢aikmaktadair. Birincisi ekonomik beklentiler-
dir. Bunun icine maasg, ikramiye, yan Odenekler, harcirah ve
sosyal gﬁvence girmektedir. Eti Pazarlama ve Sanayi A,§.'de
satigcilara bu unsurlarin hepsi verilmektedir. Sataigcilar el-
de ettikleri ekonomik gelirlere gore ekonomik yonden sikintz

cekmemekte ve ihtiyaclarini rehatlikia karsilayebilmektedir-
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ler. Ancak, satis iginin niteliZi nedeniyle, areba kullan-
mak, gergeklestirilen satislarain muhasebesini tutmak, insan-
larla iyi iligkiler geligtirmek ve tahsilati yapmak gibi dort
beg iglevi bir kiginin yapmesa gerekmektedir. Bu durum satzé—
011arin sorumluluklarani arttirmaktadir. Satascilar, yaptik-
lara igin agirligi nedeniyle, aldiklara iicretleri yetersiz
bulmakta, ayrica enflasyon nedeniyle de alim gﬁélerinin azal-
d1gina belirtmektedirler. Satiscilaran ydnetimden ikinci bek-
lentileri ise, bagarilarinin yeterince takdir edilmemesidir.
Goriigilen satascilar genel olarak gegmig yillarda bagarilara-
na gore maddi ve manevi yonden sik sik takdir edildiklerini

ancak son yillarda maddi ve manevi takdirin giderek azaldigi-

ni soylemektedirler. Bu durum satigcilar lizerinde, isletme ta
rafindan kendilerine verilen Onemin azaldigi yoniinde kuskular

ve hosnutsuzluklar yaratmaktadar.

Uyzulamada elde ettigimiz sonucglara gdre, satigscilarin
en Onemli iki beklentisi, ekonomik ve psiko-sosyal yonde ol-
maktadir. Setig yoneticilerinin bu beklentileri dikkate alma-

si, satiagcilarin bagarisini olumlu yonde etkileyecektir.
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Isletme ybnetiminde modern pazarlama anlayisinin ha-
kim olmasiyla birlikte satigcinin gdrevi de daha degisik bir
anlam kazanmlgtlr. Dolayisaiyla igletmelerin deéiéen gevre
ko§ullar1n1n etkisiyle, iiretilen mal ve hizmetin hemen satil-
medig1 bir ortamda pazarlama ve buna bagli olarak satig ve

saticilak gittikce gnem kazanan bir pazarlama faaliyeti ol-

mustur.

GUnilimlizde satisci, isletmenin hedef aldigi piyasa bo-
limint olusturan belli sosyo-ekonomik Ozelliklere sahip muh-
temel miisteriler bulmak, onlara ihtiyag¢larini en iyi sekilde
tatmin edebilecek mallara saglamak, satis aninda ve sonra31nF
da gerekli satig hizmetlerini sunmek, bdylece hem miisterile-
rin hem temsil ettigi igletmenin satistan beklediZi faydaya
arttirmak sorumlulugu altindadir. Glinkii, igletmelerin yasama-
s1 ve geligmesi, satig hacminin gergeklegtirilmesine ve gelis-

tirilmesine bagladar.
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Satig yOneticileri, sataigcialar aracilagiyle is yapta-
ran kimseler olmalari nedeniyle satiscalarin tiim yetenek ve
enerjilerini mal ve hizmet satisinda kullanmalarani saglamak
amaciyla onlari glidiilemek zorundadirlar. Satisca mal ve hiz-
met satmak amaciyla tiketicilere génderilen bir mesajdar. O-
zellikle teknik yapisi karigik olan mallarin satislarini art-
tirmada en etkin satig c¢abasadir. Sayilan bu nedenlerden do-
layi, satiscinin beklenen gdrevi yerine getirebilmes; icin
desteklenmesi ve tatminsiz olduklari konularin tespit edile-
rek, bu konulara cgare aranmasi gerekir. Bu etkili bir satags

glicli tegkil etmenin en Onemli gartadar.

Satiscilarin bagarisi, satig gliciniin ige yarar, yete-
nekli satigcilardan oluéturulmas1na bagladir. Bu nedenle, ige
alinacak satig elemanlarinin bazi ozellikleri tasaimasa gere;
kir. Bu Ozellikler aresinda en Onemlileri de deneyim, bilgi
ve kigilik Ozellikleridir. Seg¢ilen satigcada bu ozelliklerin
bulunmasi satig bagarisini artiracaktir. Satagscailar satag i-
gini yerine getirirken, miisteri satigci gahsinda satici isg-
letmeyi ve satilan mallari degerlendirir. Bu nedenle satisca,
temsil fonksiyonun bilincinde olmalidir. Ayraca satisci, go-
revi geregi kendisini ve miisterilerini ve yOneticilerini ida-
re eden kimsedir. Bu nedenle satiscinin yerine getirdigi en
bnemli fonksiyon satis fonksiyonudur. Yerine getirdigi fonk-
siyonlar netdeniyle satigcidan c¢ok farkli gSrevler beklenmek-

tedir. Sataiscilarin baglica gdrevleri arasinda teslim etme,
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tezgahtarlak, siparis almak, misyonerlik, danagmanlik, mal

satigciligZa ve hizmet satisciliga sayilabilir.

Satig glicli yoneticisi, satigsin her dilizeyinde éallgan
kigilerle birlikte ¢ok agir sorumluluklar tasayan bir profes-
yonel yoneticidir. Bu nedenle igletmenin pazarlama hedefleri-
ne ulagmesini saglamak, satis gliclinliin bagarili olabilmesi i-
¢in yeterli olanaklari saglamak ve satig bagarisini degerlen-

dirmek baglica gorevlerindendir.

Satig glicli yoneticisinin kisisel satig cabalariyla il-
gili gorevleri aerasinda, satigcilarin sec¢imi, iée alinmasi ve
yerlestirilmesi, egitimi, satig glicliniin bliylikligiinin saptanma-
s1, Orgltlenmesi, satis faaliyetlerinin planlanmasi ve bilitge-
lenmesi, satigcilar i¢in satis kotalarinin tespit edilmesi,
sat1§011arln tcretlendirilmesi, glidiilenmesi, goOzetimi, kont-

rolli ve degerlendirilmesi sayalabilir.

Glidilenme, bireyin ihtiyaclaraina tatmin etmek ig¢in gi-
diiler araciligiyla davranista bulunmasidir. Bu nedenle her
setig glici yﬁﬁetiminde satigcilaran gidilenmesinin saglanmasai,
satigscilarin ihtiyaclarinin tatminine yoneltilmig olmasina bag-
ladar.

Satigcilaran gilidiilenmesinin saglanmasa igin; satis yo-
neticileri tarafindan ekonomik; psiko-sosyal, Orglitsel ve yo-
netsel bazi Ozendirici araclar kullanilmaktadir. Ekonomik a-
raglar iginde icret artisa, primli iicret, kara katilma, eko-

nomik 6diil; psiko -sosyal araglar ic¢inde bagimsiz caligma,
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sosyal katilam, deger ve statii, gevreye uyum, Oneri sistemi,
givenli bir ortam ve sosyal uéra§1ar§ orglitsel ve yOnetsel

araglar i¢ginde ige amag¢ birligi, yetki ve sorumluluk dengesi,
egitim ve ylikselme, kararlara katilma, iletisim sayilabilir.
Satig yoneticileri bu arag¢larin blylk bir kasmini satiscila-

rini glidilemek ig¢in kullanarlar.

Satigs yoneticileri, sat1é011ar1n daha istekli, verimli
ve etkili calaismalarini saglamak amaciyla yukarida sayilan a-
raclarin pek ¢ok unsurunu birarada kullanarlar. Bu unsurlar
sat1§c11ar i¢in baza farklaliklara icerse de genelde benzer
6zellikleri icermektedir. Bunlar arasinda licretleme, satig ya-
raismalari, satzé kota ve DbOlgelerinin tespiti, satascilarin
egitimi, Orglitsel ve yonetsel ortam, terfi, takdir ve ddiillen-
dirmeler, dCnemsel satlé toplantilari ve diger unsurlar sayi-
labilir.

Isletme yonetimi, sat1§011ar1 gesitli mali ve mali ol-
mayan unsurlarla gilidiilerken, bu unsurlarin satigcalaran baéa—
risini ne diizeyde etkiledigini de bilmek ister. Bu nedenle,
uygulanan glidlileme politikasinin bagarili olup olmadigini an-

cak degerlendirme yaparak Ogrenebilirler.

Yonetici gilidiileme unsurlarini degerlendirmek yoluyla
gsatigciyi daha iyi calagmaya Ozendirmeyi ve yonlendirmeyi u-
mar. Degerlendirme ile, sat1§011ér1 en cok glidiileyen unsurlar,
saglanan tatmin, ihtiyaclar ve beklentiler Sgrenilebilir. Ay~

rica satiscilarin degerlendirilmesi, igletmenin ulagmek iste-
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digi hedeflere, gilidiileme politikasinin katkisina ortaya ko-
yar. Yine, hangi unsurlarin daha yararli olduZu konusunda
isletme yodnetimini bilgi sahibi yapar ve diizeltici 6n1emle—ﬂ
rin alinmasini saglar. Bu nedenle, satiscilar ihtiyaclarainin
kar§11anm881 ag¢isindan, tatmin diizeyleri acgaisindan, demogra-
fik ve diger Ozellikler agisindan ve beklentiler acisindan

degerlendirilir.

Yapilan aragtirmada, elde edilen sonuclara gdre; satig—
cilarin ekonomik yonden sikinti gekmedigi ve ihtiyaclarini ra-
hat olarak karsgiladiga gOriilmektedir. Ancak satiscilak iginin
niteligi geregi dort-beg islevi bir kiginin yerine getirmesi
sbzkonusu oldugundan, yaptlklarl iée gore aldaklara ilicreti ye-
tersiz bulmaktadirlar. Ayraca enflasyon'nedeniyle de alim glig-
lerinin azaldigini belirtmektedirler. Bu nedenle satigcalar

ekonomik gelirlerinin artarilmasini istemektedirler. -

Satigscilarin yapilan araét1rma1ardan, satig toplantai-
larindan ve orgit ikliminden hognut olduklari sOylenebilir.
Ancak satigcailik bagimsiz galigmay: gerektirmektedir. Bu du-
rum satigcilarin yeterli miktarda sosyal ugras edinememeleri-
ne yol agmaktadir. Ayrica goriisiilen satigcilarin yonetim ta-
rafindan yeterli miktarda takdir edilmemeleri ve ba§ar11ar1h1n
¢dlillendirilmemesi onlarda psiko-sosyal ytnden hognutsuzluk
yvaratmaktadair. Ancak satiascilarin bagamsiz g¢aligma nedeniyle
islerini ¢ok sevdikleri ve bagka kigilere tavsiye ettikleri

gorilmektedir.



_141_

Goriiglilen satigcilarin Srgiitsel iklimden ve yonetsel
ortamdan hosnut olduklari sdylenebilir. Sorunlarin: yoneti-
cileriyle rahatga goriisebilen ve Snerilerinin dikkate alin-
di1Zina soyleyen satigcilarin ytneticilerinden memnun olduk-

lari goriilmektedir.

Bu galigmada, goriiglilen satisci ve satis yOneticile-
rinde en ¢ok tatmin saZlayan unsurun verilen isi basarmak ol-

dugu sBylenebilir. Ayrica ekonomik beklentileri de on plandadar.

Eti'de galigsan 28 satigcinin 23-44 yaslari arasinda
oldugu ve yas ortalamalaranin 31 olduZu gbriilmektedir. Bu du—
Trum, Eti'nin satig gliciniin oldukga genc elemanlardan olustugu-
nu gostermektedir, Bu nedenle satascilarin beklentilerinin

daha ¢ok terfi yoniinde oldufu soylenebilir.

Satigcilarin biiylik bir kasminin lise ve yiiksekokul me-
zunu olmasi, satléczlarln daha nitelikli elemanlardan seéil—
digini de gtstermektedir. Satas yﬁneticileri ise daha c¢ok yik-
sekokul mezunudur. Gérﬁéﬁlen sataigcalaran blylk bir goéunluéu;

nun beklentisi terfi edebilme yoOniindedir.

Satigecalar hizmet siirelerine gore incelendiginde hiz-
met silireleri az olan satigcilarin ekonomik ve terfi yoniinde
beklentiler iginde oldugu, ¢ok olan satigcilarin ise daha ¢ok

ekonomik beklenti ic¢cinde olduZu gdriilmektedir.

Eti'de c¢alisan satiscilarin biliylik b6limii evlidir, ge-

rek bekar gerekse evli satiagscilarla gorisiildiiziinde beklenti-
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lerinin farklilik gdstermedigi goriilmektedir. Beklentiler da-

ha ¢ok ekonomik yonde ortaya cikmaktadar.

Terfi eden satigcilarin, ekonomik gelirlerinin ve top-
lum icinde prestijierinin arttiga goriilmektedir. Ancak terfi
edenler, degisen konumlarina gére gelirlerini yeterli bulma-

maktadirlar.

Yapilan aragtirmada elde edilen sonucglara gore; satig—
ci ve satig ydneticilerinin beklentilerinin daha ¢ok ekonomik
yoénde oldugu gﬁrﬁlmektedir. Ayrica, satigcilarin satig yOneti-
cilerinden farkli olarak psiko-sosyal bazi beklentileri bulun-
maktadir. Bunlar dzha cok terfi etmek, tekdir godrmek ve Odil-

lendirilmek yonilindedir.
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