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Ozet: Gelismis ve sanayilesmis iilkelerde sigorta gelismislik gostergesi olarak kabul
edilmektedir. Riskleri aktarmanin ¢agdas ve wucuz yontemi sigorta yapmaktir.
Olusabilecek olas1 kayiplar sigorta sayesinde onlenebilir. Ulkemizde sigorta bilinci
yeteri kadar gelismemistir. Bu baglamda tiim satis teknolojilerinin uygulandigi
iilkemizde kisisel satig 6nemini daha da artirmistir. Bu ¢aligmada sigorta sektoriinde
kisisel satis siireci ve satis temsilcisinin kisilik 6zelliklerinin satis performansi lizerine
etkileri ele almmustir. Arastrmanm &rneklemini; Istanbul dahilinde sigortacilik iizerine
faaliyet gosteren Yapi1 Kredi Sigorta’da calisan 103 satis temsilcisi olusturmaktadir.
Arastirmada sigorta kavrami, tanmmi ve sigortanm tarihsel gelisimi {izerinde
durulmustur. Ayrica kisisel satis kavrami, tanim1 ve kisisel satig siireci asamalar1 ele
almmuistir. Bunlara ilave olarak satis temsilcisinin kisilik 6zelliklerinin satig performansi
iizerine etkilerini belirlemek amaciyla bir arastirma yapilmistir. Arastirmada satig
teknikleri, satig yetenekleri ve satis performanslar1 arasindaki iliskileri 6lgmek igin
faktor analizleri yapilmis ve Cronbach alfast hesaplanarak tespit edilmistir.
Arastirmanin analiz bulgularina gore, satis temsilcisinin satis yetenekleri ve teknik
yetenekleri ile satig performansi arasinda pozitif bir iligkinin oldugu, satis temsilcisinin
sosyal yetenekleri ile satis performansi arasinda dogrudan bir iligkinin olmadigi, satis
temsilcisinin etik degerlere bagliligi ile satis performansi arasinda negatif yonlii bir
iligkinin oldugu goriilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Sigorta, Performans, Satis Temsilcisi
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EFFECT OF SALES REPRESENTATIVES ON SALES PERFORMANCE
IN INSURANCE SECTOR AND A RESEARCH IN ISTANBUL

Abstract: Insurance is an indicator of development in developed and industrialized
countries. The contemporary and cheap method of transposing risks is insurance.
Possible losses might be avoided by means of insurance. Consciousness about insurance
has not improved enough in our country. In this context, importance of selling
individually has increased in our country where all sales technologies are applied. This
study deals with the effects of process of selling individually and personal
characteristics of sales representatives on sales performance in the insurance sector. 103
sales representatives who work for Yapi1 Kredi Insurance Company, which operates
within the boundaries of Istanbul, comprise the samples for the study. The concept, the
definition and the historical development of insurance have been dwelled upon in this
study. Besides, the concept, the definition and the phases of the process of selling
individually have been handled. In addition to these, a research has been done in order
to determine the effects of the individual characters of sales representatives on sales.
Factor analyses have been done and the Croanbach alpha has been calculated and
determined in order to measure the relations among selling techniques, selling abilities
and selling performances. According to the findings of the analyses in the research, it is
seen that there is a positive relation among the selling abilities, the technique abilities
and the selling performance of a sales representative whereas there is not a direct
relation between his social abilities and selling performance, and there is a negative
directional relation between his adherence to ethic values and selling performance.

Key Words: Insurance, Performance, Sales Representative

GIRIS onemini ortaya koymaktadir.
Giinlimiizde riski aktarmanin en bilinen,
Uzun ylllardan beri tanman bir sektor en Qagdas Ve en ucuz yonteml sigorta
olan  sigortacilik, riskin  transfer yaptirmaktir. Sigortay1 basit bir sekilde
edilmesidir. Insanlar, baslarma gelen ifade etmek gerekirse, ihtiyag halinde
olumsuz  olaylar sonucunda  risk satin alinamayacak tek hizmet oldugu
kavramiyla tamgirlar. Risk, ileride soylenebilir.
ortaya  ¢ikmasi  muhtemel ancak
meydana gelip gelmeyecegi kesin Gilinlimiizde sigorta bir gelismislik
olarak  bilinmeyen olaylar olarak gostergesidir. Ekonomik gelismelerle
tanimlanabilir. birlikte 5nemi daha da artmaktadir. Ozel
sektoriin  biiylimesi, ekonomideki
Risklere karsi giiven arayisi sigortayi gelismeler, {retim artiglari, hayat
ortaya ¢ikarir. Olusabilecek riskler ve standartlarindaki gelismeler ve egitim

muhtemel kayiplar, sigorta yaptirmanin sigorta bilincinin giderek artmasini



AL OF Mag,
\°°\:}\“—$;’E "4?/4’9

S Q¥ J
S*)J g _’:,,,

ULUSLARARASI HAKEMLI PAZARLAMA VE PAZAR ARASTIRMALARI DERGISI
Ocak / Subat / Mart/ Nisan 2014 Sayi: 01 Cilt: 01 Ilkbahar Dénemi
January / February / March / April 2014 Issue: 01 Volume: 01 Spring Semester

ID:01 K:02

www.uhpadergisi.com

saglamigtir. Bununla beraber sigorta
sektorii lilkemizde belli bir biiylimeyi
gerceklestirmistir.  Ancak bu diizey,
ilkemizin potansiyeli ile
karsilastirildiginda heniiz yeterli
degildir. Ulkemiz, sigorta iiretiminde
ekonomik gelismislik ve niifus yapisi ile
benzer oldugu iilkelerin  oldukca
gerisindedir. Bu konudaki en temel
sorun, lilkemizde sigorta bilincinin ve
kiiltiirinin ~ hala  yeterli  seviyeye
gelememis olmasidir.

Sigorta  sektoriinde satig  siirecine
baktigimizda, kisisel satig siirecinin ne
denli o6nemli oldugunu gdérmekteyiz.
Kisisel satig bilinen en eski satig ¢abasi
seklidir. Kigisel satis, konusma ve
kisisel faaliyetler1 kullanip, karsilikli
cift yonlii iliskiler gelistirerek satis
yapmaktir.

Satis  bir siiregtir.  Satista  basari
saglamak ic¢in satig temsilcisinin kendi
kisisel satig siirecini olusturmasi ve
bunlar1 uygulamasi gerekmektedir. Satis
temsilcisinin giivenilir, diiriist, yetenekli
ve tecriibeli olmasi satis1 olumlu olarak
etkilemektedir.

Yapilan bu arastirma sadece Istanbul
kapsamimdaki Yapi1 Kredi Sigorta
sirketinde calisan 103 satis temsilcisine
uygulanmistir. Analiz siiresince sektorel
bir ayrima gidilmemistir.

Bu arastirmadan elde edilen sonuglar,
satig temsilcisinin sosyal yetenekler,
satis yetenekleri, teknik yetenekler ve
etik degerlere baghligi ile satis
temsilcisinin  performanst  arasinda
pozitif bir iligki oldugunu ispatlamaya
yoneliktir.

LITERATUR TARAMA
Risk Tanimi, Ozellikleri ve Yonetimi

Insanlar, baslarina gelen olumsuz
olaylar sonucunda risk kavramiyla
tanigirlar.  Risk  sozciigi, Arapca
rizik/risk ya da Latince riziko
sozciikleriyle iligkilidir. Rizik, Allah'in
herkese liituf ve kismet ettigi, lizerinden
kazan¢ elde edilen herhangi bir sey
olarak tamimlanabilir. Burada nzik,
rassal ve istenen iyi bir sonu¢ anlami
kazanrr. Riziko ise, rassal ve
istenmeyen kotii bir sonu¢ anlamina
gelmektedir.

Gerek Ingilizcede gerekse Tiirkgede risk
(ya da riziko); kayip, hasar tehlikesi,
hasar tehlikesi olasiligi, sigorta edilen
sey ya da kimse olarak tanimlanir.
Ayrica fiil olarak risk, tehlikeye girmek
ya da gbze almak anlaminda da
kullanilir. Sifat olarak ise, tehlikeli
anlamina gelir (Arman, 1997:1-3 ).

Eski Italyancada risk sozciigii “ciiret
etmek” anlaminda kullanilan ‘'risicare'
fillinden gelir. Bu anlamda risk,
kaderden ¢ok bir se¢imdir.

Risk, ileride ortaya ¢ikmasi beklenen
ama meydana gelip gelmeyecegi kesin
olarak  bilinmeyen olaylar olarak
tanimlanabilir. Risk, gelecekte ortaya
cikabilecek bir olayr belirtir. Ciinki
gelecek belirsizlik ifade eder. Baska bir
ifadeyle; Risk, zararm ya da hasarin
ortaya c¢ikmast muhtemel oldugu bir
durumdur.

Insanlar yasamlar1 boyunca ¢ok sayida,
degisik tiirden risklerle kars1 karsiyadir.
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Risklerden, gercek kisiler etkilendigi
gibi, tiizel kisiler de (Dernekler,
Vakiflar, Sirketler, Diger Kurumlar)
etkilenmektedir.

Zararin ortaya ¢ikmasi olasi ise, bu bir
risktir. Zararlarin bir kismi ekonomik
degerlerle Olgiiliirken, bir kismini
ekonomik degerlerle 6lgmenin olanagi
yoktur. Bu noktadan hareketle, riskleri
ozelliklerine gore dorde ayirmak
miimkiindiir (Karacan, 1994: 23-25).

a) Gozlemlenebilir Risk
b) Goézlemlenemez Risk
¢) Kontrol Edilebilir Risk
d) Kontrol Edilemez Risk

Riskler bu dort ozellikleri agisindan
incelenebilir.

Risk yonetimi, kisilerin ve isletmelerin
islevleri swasinda ortaya ¢ikabilecek
risklerin  ayrmtilar1  ile tanimlanip
degerlendirilmesi ve  bu  riskleri
minimize edecek veya tam olarak
ortadan kaldiracak Onlemlerin alinmasi
olarak tanimlanabilir.

Risk yonetiminde oncelikle, potansiyel
riskler belirlenmelidir. Riskler
tanimlandiktan sonra, tanimlanan
risklerin gerceklesme olasiliklar1  ve
gerceklesmeleri  halinde katlanilacak
maliyetler ile 1ilgili degerlendirmeler
yapilr. Kisiler veya kurumlar, risk
yonetiminde risklerin 6zellikleri, i¢inde
bulunduklar1  kosullar ve  kisilik
ozelliklerine gore g¢esitli yontemler
kullanirlar ( Karacan,1994: 29-33).

e Kagmma: Kisiler veya firmalar
riskten genel olarak kaginamazlar.
Ancak zarar meydana gelmesine yol
acan faaliyetlerden kagmabilirler.

e Riske Katlanma: Sigorta satin
alma veya diger yontemleri
kullanmayarak riskle kars1 karsiya
kalinmasidir. Yani riski kendi lizerinde
tutmaktr.  Kisi  veya  kurumlar
karsilasacaklar1 risklerden habersiz ise
riske katlanmak zorunda kalabilirler.
Bazi risklere ise onemli
goriilmediklerinden dolayr katlanilir.
Cinkii  olast  zararlarin  parasal
biiytikligl oylesine ufaktir ki baska bir
yonteme aktarilmasina gerek duyulmaz.

e Riskin Aktarilmasi: Bu
yontemde risk; garanti, teminat, kefalet,
usulsiiz tevdi mukaveleleri, kira ve
finansal kira gibi sozlesmeler, is
ortaklig1, sendikasyon ve sigorta ile
aktarilir.

e Zararin kontrolii: Zararin
onlenmesi ve zararm azaltilmasi diye iki
faaliyeti kapsamaktadir. Zararin
onlenmesi, zararin ortaya c¢ikmasini
engelleyen  Onlemleri  icine  alir.
Depreme dayanikli binalarin yapilmasi
buna O6rnektir. Zararm azaltilmasi ise,
zararlarm sonuclarini azaltmaya yonelik
onlemlerdir. Bina i¢indeki taginmazlarin
devrilip, cevredekilere zarar vermesini
onlemek icin  duvara  sabitleme
islemlerinin  yapilmasint da bunun
ornegi olarak gosterebiliriz.

° Self-Insurance: Riski
aktarmadig1 i¢in sigortadan farklhidir.
Sigortalanabilir niteliklere sahip bir risk
self-insurance yontemi ile yonetebilir.
Self-Insurance  yontemi, maliyetinin
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sigortadan  daha  diisik  olmasi,
sigortanin vermis oldugu hizmetlerin
yetersiz olmasi, sigorta sirketlerinin
sigortalamadig1 bir riske sahip olunmasi
ve sigortanin yararini yitirmesi sebebi
ile uygulanabilmektedir. Bankalarin
sahip olduklar1 6zel emekli sandiklar1
self-insurance’ye o6rnek gosterilebilir.

° Diger Y ontemlerin
Kullanilmasi: Sayilan risk yontemlerin
biri veya birka¢g1 icinde bulunulan
kosullara ve riskin ¢esidine gore riski
yonetmek icin kullanilabilir
(Karacan,1994: 29-33).

Risklere kars1 giliven arayisi sigortayi
glindeme getirir. Olusabilecek riskler ve
muhtemel kayiplar, sigorta yaptirmanin
ne derece Onemli oldugunu ortaya
koyar. Riski aktarmanin en bilinen, en
cagdas ve en ucuz yontemi sigorta
yaptirmaktir.

Sigorta, sigortacinin ~ bir  prim
karsiliginda, diger bir kimsenin parayla
Olgtilebilir bir menfaatini zarara ugratan
muhtemel bir tehlikenin meydana
gelmesi halinde tazminat vermeyi yahut
bir veya birka¢ kimsenin hayat siireleri
nedeniyle veya hayatlarinda meydana
gelen bir takim olaylar dolayisiyla bir
para 0demeyi iizerine aldig1 bir anlagma
olarak da tanimlanabilir (Oksay ve
Ozsar, 2006:9).

Satista ¢okca kullanilan, daha basit bir
ifadeyle tanmimlamak gerekirse, ihtiyag
halinde satin almamayacak tek hizmet
diyebiliriz.

Sigorta, Italyanca bir kelime olup,
Italyanca  “sicurta” dan  alinmas.

Ingilizce "security" veya "insurance";
Fransizca "assurance" sozciikleri sigorta
anlaminda kullanilir. Bu sozciik ilk
olarak Arapgada Ibn Abidin tarafindan
"sevkara" veya 'stkirta" gseklinde
kullanilmistir. Akpmar; (1990) Arapca
eserlerde ise sigorta karsiligiolarak
"ette'min", "et-tekafiiliil-ictimai" ve "et-
tadamun" terimleri kullanilmaktadir.

Sigorta, riski aktarmanin en yaygin
yontemidir.  Kisiler,  karsilastiklar
risklerin neden olabilecegi zararlari,
kiiciik miktarlarda o6demis olduklar1

primler  yoluyla paylasmaktadirlar.
Sigortanin ozelliklerini saymak
gerekirse, Sigortanin ozellikleri
sunlardir:

e Sigorta sosyal bir aragtir.

e Sigorta riske tabi olan kisi ve
kurumlardan olusan biiyiikk bir grupla
ilgilenir..

e Sigorta riski aktarir.

e Sigorta istatistik Ongorii ve
sistematik fon birikimine dayanir

e Sigorta =zararlar1 sodzlesmeye
gore tanzim eder.

e Sigorta kumar  degildir.
Ideolojik olarak sigortaya en ¢ok
yoneltilen elestirilerin basinda
sigortanin kumar niteligi tasidig: iddiasi
yer almaktadir. Burada sigorta ile kumar
arasindaki ayrimin ¢ok 1iyi yapilmis
olmas1 gerekmektedir.

Kumar ve bahiste taraflar, kararlagtirmig
olduklar1 paray1 kaybetmeyi basta goze
alip, bir ihtiyaci karsilamay1 degil, oyun
aracilig1 ile emeksiz bir zenginlesmeyi
amaglamaktadirlar. Sigorta
s0zlesmesinde ise sigortalinin tesadiife
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baglh bir olaydan zenginlesmesi soz
konusu degildir. Ciinkii sigortaci, risk
gerceklesince, Tlzerine aldigi riskin
meydana  getirdigi  zarari, sigorta
sOzlesmesine dayali olarak dder. Sigorta
sOzlesmesinde ongoriilen riskin
gerceklesmesi  halinde  sigortalinin
ugradigi  zarar  giderilmekte  olup
sigortaliya bir zenginlesme
saglamamaktadir. Durumu, olay
gerceklesmeden Onceki eski haline
getirir.

KIiSISEL  SATIS KAVRAMI,
TANIMI VE KISISEL  SATIS
SURECIH

Kisisel satis ¢abalari, alici ve saticilari
bir araya getirerek, alicilarin
bilgilendirilmesi, alicilarda ilgi
uyandirilmasi, ikna edilmesi ve satigin
ger¢eklesmesini saglamaya yoneliktir.

Pazarlama faaliyetlerinden biri de
satistir. Tiim pazarlama cabalari,
alicilarla saticilar1 bir araya getirerek,

alicilarin bilgilendirilmesi, ikna
edilmesi ve satisin gercgeklestirilmesine
yoneliktir. Satin alma stireci

goriindiigiiniin  aksine, karmasik bir
siiregtir. Satig, her glin yaptigimiz alis
verig isinin bir yoniinii olusturur. Alig
verigin bir tarafinda alicilar, Obiir
tarafinda saticilar bulunur. Satic1 bir
kurum veya kisi olabilir.

Satis, bir firmanin yasamini
siirdiirebilmesi i¢cin vazge¢ilmez bir
unsurdur. Ne kadar kaliteli ve ekonomik
iretim  yapilsa da, Tretilenlerin
tikketiciyle bulusturmak ve gereken
bilgiyi  vererek hedeflenen gelire
ulagmak gerekmektedir.

Satig, insanlarla etkili bir bigcimde
iletisim kurma sanatidir. Satis, tiikketiciyi
desteklemek, satin alma kararina
yardimct  olmak ve {riin veya
hizmetlerin nasil faydali olacagmi
aciklamak olarak tanimlanabilir. Cogu
insan pazarlama ve satis1t birbirine
karigtirir veya ayni kavramlar olarak
algilar. Oysa  satig,  pazarlama
cabalarindan sadece biridir. Satig1 daha
basit bir ifadeyle tanimlamak gerekirse,
bir iirlin veya hizmeti, bir bedel
karsiliginda teslim etmektir (Okay,
2007: 13).

Kisisel satig, pazarlama karmasi unsuru
olan tutundurma karmasi elemanlarinin
bilinen en eski satis c¢abasi seklidir.
Tutundurma, potansiyel alicilar ve
miisterilerle, kisisel ve kisisel olmayan
yollarla  iletisim  kurmak, olarak
tanimlanmaktadir. (Tek, 1995: 510)
Diger tutundurma karmasi
elemanlarindan reklam, halkla iliskiler,
satig gelistirmeden en 6nemli farki cift
tarafli iletisime sahip olmasidir. Bu
sadece kisisel satisa 6zgii bir 6zelliktir.
Diger tutundurma karmasi
elemanlarinin ise tek tarafli iletisim
ozelligi bulunmaktadir (Uslu, 2000:3).

Diger tutundurma karmasi elemanlari,
tiikketicilerle birebir iligkiye girmeden
mekanik  bir  gekilde, tiiketicileri
bilgilendirir, ilgisini  ¢eker, istek
uyandirir, sat alma arzusu gelistirir ve
satin alma eylemine gecirir. Ancak,
tikketicinin  kararsiz  kaldigi, destek
aradig1 durumlarda, insani yardima
gereksinim duyar ve kigisel satis
onemini ortaya koyar.
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Biitiin insanlar hayatlar1 boyunca bir
seyler satarak yasarlar. Kisisel satisin
amaci, konugma ve kisisel faaliyetleri
kullanarak  satis1  gergeklestirmektir.
Karsilikli  yararli iligkiler kurmak,
gelistirmek, devam ettirmek i¢in gerekli
kisilerarasi, yliz ylize iletisim seklidir.
Tanim olarak kisisel satig; kimligi
belirlenebilir bir kurulusun pazarlama
sunusunun, kisiler tarafindan dogrudan
dogruya siiriilmesine yarayan; ikna edici
iletisim ve tutundurma faaliyetidir. Bir
satls temsilcisinin olas1 miisterilerle
ugrasip onlarin satin alma
gereksinimlerini kendi firmasinin {iriin
ve hizmetlerine yoneltmeye calistig1 yiiz
yiize iletisim seklidir (Tek, 1997: 708).

Kisisel Satismm o6nem kazandigi ve
kisisel satisa gereklilik duyuldugu
durumlar §oyle siralanabilir  (Uslu,
2003: 7).

o Pazarin belli bir cografi bolgeye
toplandigi, az sayida firma ya da
miisterinin bulundugu durumlarda,

. Uriin degerinin yiiksek oldugu
zamanlarda,

o Teknik ve karmasik bir yapiya
sahip oldugunda,

. Gosteri ile izah etmenin gerekli
oldugu durumlarda,
o Miisteri ihtiyaclar1

dogrultusunda 6zel olarak o miisteri i¢cin
irin gelistirmenin s6z konusu oldugu
durumlarda,

° Firmanin verimli bir reklam
kampanyasi yiiriitecek yeterli
sermayenin olmadigi durumlarda,

Kisisel satisgin Onemi ve gerekliligi
ortaya ¢ikmistir;

Tablo 1: Kisisel satisin ve diger
tutundurma faaliyetlerinin 6nem
kazandig1 durumlar (Uslu 2000: 8)

Kisisel Satisin | Reklam ve Satis
Onem Kazandig1 | Gelistirmenin

Durumlar Onem  Kazandig:
Durumlar

eMamuliin satin | € Mamuliin satin

alma degeri | alma degeri diisiik

yiiksek ise, ise,

° Ismarlama | @ Standart

iriinlerde, triinlerde,

e Az sayida| e Miisteriler

miisteri varsa, cografik olarak

e Uriin teknik | daginiksa,
olarak e Anlamast kolay
karmasiksa, iirlinlerde,

Kisisel satisin, diger bir oOzelligi de
harcanilan ¢abanm dogrudan potansiyel
alictya harcanmasidir. Diger tutundurma
faaliyetlerinde harcanilan caba
potansiyel alici olmayan kisilere de
gidebilmektedir.

Kisisel satis siireci, alici-satic1 arasinda
cift yonlii bir iletisimi gerektiren bir
siirectir. Alic1 ve satici arasindaki iliski
karsilikli  duygular, ortak anlayislar,
ortak tecriibeler yolu ile olusmaktadir.

Kisisel satis cabalari, sadece satis
temsilcilerinin, belirlenen tiiketicilere
ulagmast  veya  isletmenin  satis
merkezine gelen miisterilerine satig
yapilmast degildir. Satis temsilcisi,
potansiyel miisterilerin bulunmasindan,
randevu alinmasma ve satig sonrasi




AL OF Mg
\Q\)\:}“\_AMA 73 ,,45 7/4,0
S g €I PR% >,

ULUSLARARASI HAKEMLI PAZARLAMA VE PAZAR ARASTIRMALARI DERGISI
Ocak / Subat / Mart/ Nisan 2014 Sayi: 01 Cilt: 01 Ilkbahar Dénemi
January / February / March / April 2014 Issue: 01 Volume: 01 Spring Semester

ID:01 K:02

www.uhpadergisi.com

izlenmesine  kadar  bir  siirecten
gececegini bilmesi ve bu siireglerin her
asamasinda ne yapacagini Onceden
belirlemis olmasi gerekmektedir.

Satig islemi bir siiregtir. Bir marangoz
ustasinin tezgdhin basina gecip ise
baslamas1 gibi, satis temsilcisi ise
baslayamaz. Satis temsilcisinin, satis
siirecinde basarilt olmas1 icin 6nceden
hazirlik yapmas: gerekmektedir. Satis
temsilcisi ayn1 zamanda, miisteriler ile
uzun vadeli iligkiler kurmay1 hedefler.
Bunun i¢in miisteriler ile aradaki giiven
cok Onemlidir. Giiven kazanmak igin
satis temsilcileri miisteri odakli, diirtist,
gilivenilir, yetenekli, tecriibeli, dostca
olmalidir.

Kisisel satig siirecinde, satis temsilcisi
ile miisterinin fiziksel, sosyal ve kisisel
karakteristikleri ne kadar ¢akisirsa, satis
temsilcisi ne kadar glvenli ve
inandiriciysa, ne kadar kibarsa ve ne
kadar 1yi goOrlniiyorsa satis olma
thtimali o kadar artar. Basarili bir satis
goriismesi icin tablodaki siireclerin
izlenmesi gerekmektedir.

ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Bu arastrma 250 adet Orneklem satis
temsilcisine yapilmigs ve 103 satig
temsilcisinden geri dontsler
saglanmistir. Analizler ile sonuclar bu
verilerle degerlendirilmistir.

Arastirmanin Amaci

Sigortacilik, ozellikle de son donemde
sigorta primlerinin vergi matrahindan
diisiisiiniin de gerceklesmesiyle
iilkemizde yiikselise gegmis bir sektor
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Aslinda

sigortacilik sektoriinlin gelisimi,
iilkemiz ekonomisinin; gelismis tilkeler
seviyesine dogru hareketinin de bir
gostergesidir. Iste bu tez calismasi
kapsamimnda  sigortacilik  sektoriinde
faaliyet = gostermekte  olan  satis
temsilcilerinin  bireysel niteliklerinin
onlarin satig performansi tizerindeki
etkileri arastirilmaktadir. Gilintimiizde
isletmelerin yogun rekabet ortaminda
rekabet edebilmeleri i¢in kullandiklar
yontemler arasinda tedarik  zinciri
yonetimi ve toplam kalite yonetimini,
baslarda yer almaktadir. Bu
arastirmamizda, gegmis arastirmalardan
calismamiza uyarlanan, Olcekler
kullanilarak toplanan verilerin
istatistiksel analizlere tabi tutulmasi ile
satis  temsilcilerinin  nitelikleri  ise
performans ¢iktilar1 arasindaki iligkiler,
istatistiksel anlamda ortaya
konmaktadir.

Arastirmanin Onemi

Bilgi ekonomilerinin temel
gostergelerinden  biri  de  hizmet
sektoriiniin ekonomideki paymnm giin
gectikce artmasidir. Bu baglamda 6ne
cikan sektorlerden biri de sigortaciliktir.
Ulkemizde 6zellikle son yillarda vergi
kolayliklarinin da saglanmasi ile birlikte
sigortacilik sektorii iilkemizde de hizli
bir yiikselis kaydetmektedir.
Sigortacilik sektoriinde, miisteri ile
birebir iligki igerisinde olup; satin alma
kararm1  direk  olarak  etkileyen;
dolayisiyla da sigortalamanin
yaygihgmi direk olarak etkileyen
temel aktor; satis temsilcileridir. Satig
temsilcisi ile miisteri arasindaki birebir
ve direk iligkide satis temsilcisinin
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kisisel oOzellikleri hayati bir rol
iistlenmektedir. Dolayisiyla bu
calismada, satig temsilcilerinin kisisel
nitelikleri ile onlarin satis
performanslar1  arasindaki  iliskinin
aydmnlatilarak hem ilgili literatiire hem
de sigortacilik sektoriiniin gelisimine
katkida bulunulmas1 hedeflenmektedir.

Arastirmanin Sayiltilan

Arastirmamizda bir kismi gelismis bati
iilkelerinde kullanilarak gecerlik ve
gilivenilirliklerini  ispatlamis  Olgekler
kullanilmistir. Tiirkiye gibi gelismekte
olan bir {ilkede sigortacilik sektorii
dahilinde c¢alisan firmalarin  satig
temsilcilerinin etik degerlere bagliligi,
sosyal yetenekleri, satis yetenekleri,
teknik yetenekleri ve sat1s
performanslar1  arasmdaki  iligkileri
O0lecmek iizere kullanilan bu 6lgeklerin
gecerlik ve gilivenilirlikleri analizler
kisminda faktor analizi ve Cronbach'in
alfas1  hesaplanarak test edilmistir.
Kullanilan 6l¢eklerin kaynaklari asagida
verilmektedir:

Kullanilan Olceklerin kaynaklar1
maddeler halinde soyle gosterilebilir:

Etik degerler: Bu c¢alismada satis
temsilcilerinin etik degerlere
baglhliklarmi 6lgmek tizere Hamwi. nin
(Hamwi, 2009)gelistirdigi dort sorudan
olusan etik degerler Olcegi dikkate
alimustir.

Sosyal yetenekler: Bu makalemizde
satis temsilcilerinin sosyal yetenek
seviyelerini Olgmek {izere Hamwi nin
(2009) gelistirdigi dort sorudan olusan
sosyal yetenekler 6lcegi esas alinmistir.

Satig yetenekleri: Arastirma kapsaminda
satig temsilcilerinin satig yeteneklerini
Olgmek lizere Hamwinin (2009)
gelistirdigi {i¢ sorudan olusan satig
yetenekleri 6lgegi kullanilmistir.

Teknik  yetenekler:
temsilcilerinin  teknik  yeteneklerini
Olcmek ilizere Hamwi nin
(2009)gelistirdigi li¢ sorudan olusan
teknik  yetenekler Olgegi lizerinde
durulmustur'.

Secilen  satig

Satis performanst: Performansi
yakalamak isteyen satig temsilcilerinin
satts  performansmi  Olgmek iizere
Wachner vd. 'nin (2009) gelistirdigi yedi
sorudan olusan satig performansi 6lgegi
kullanilmastir.

Arastirmanin Simirhhklarn

Bu calismanin sonuglarmin
genellenebilirligini  engellemekte olan
bir  takim  metodolojik  kisitlar
mevceuttur.

e Oncelikle bu ¢alisma Istanbul il
sinirlart dahilindeki konumlanmis bir
sigorta firmas1 (Yapr Kredi Sigorta)
iizerinde gergeklestirilmistir. Oysa tilke
genelinde daha homojen bir 6rneklem
kitlesine ulasilmasi, daha genellenebilir
sonuglar saglayabilecektir.

e Bu calisma sadece sigortacilik
sektoriinii  yansitmaktadir. Oysa satis
temsilcilerinin kisisel 6zellikleri ile satig
performanslar1 arasindaki iliski, farklh
sektorler i¢in farklilik gosterebilir.

e Son olarak da burada
gerceklestirilecek analizler 103 adet
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katilimcidan alman verilere
dayanmaktadir; daha genis bir 6rneklem
kitlesinin  daha  dogru  sonuglar
verebilecegi de goz Oniine alinmasi
gereken bir husustur.

Arastirma Modeli

Satis temsilcilerinin etik degerlere olan
baghliklari, sosyal yetenekleri, satig
yetenekleri ve teknik yeteneklerinin
onlarin satis performanslar1 tizerindeki
etkilerini test etmek amaciyla toplamda
dort adet hipotez  gelistirilmistir.
Hazirlanan anket formu yardimiyla
toplanan  verilerin  degerlendirilmesi
sonucu gelistirilen  hipotezler test

Kisisel Ozellikler

Etik Degerler

Sosyal Yetenekler

Satis Yetenekleri

Teknik Yetenekler

edilmistir. Bu hipotezler sirasiyla soyle
gosterilebilir:

H1: Satis temsilcilerinin etik
degerlere  baglhiliklar1 onlarin  satis
performanslari ile pozitif iliskilidir.

H2: Satis temsilcilerinin sosyal
yetenekleri onlarm satis performanslari
ile pozitif iliskilidir.

H3: Satis temsilcilerinin satis
yetenekleri onlarm satis performanslari
ile pozitif iliskilidir.

H4: Satis temsilcilerinin teknik
yetenekleri onlarmn satis performanslari
ile pozitif iliskilidir.

H1

Satis Performansi

Sekil 1: Teorik Model

Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Bu calismanin evrenini Istanbul’da
sigortacilik sektoriinde faaliyet gdsteren
satis temsilcileri olusturmaktadir. Bu
evreni temsil etmesinin  amaci,

erisilebilirlikleri ~ hedefler  dikkate
almarak Yapi1 Kredi Sigorta'nin 250
adet satis temsilcisi, Oorneklem olarak
sec¢ilmistir.
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Verilerin Toplanmasi Yontemi

Veri toplama araci olarak, bir anket
formu gelistirilmistir.  Anketin  ilk
bolimii demografik verilerden
olusmakta olup; katilimcilarin
cinsiyetleri, medeni durumlari, egitim
seviyeleri,  sektor ve  firmadaki
kidemleri ve satis egitimi  alip
almadiklarin1 6lgmektedir. Ankette, etik
degerlere 6lgmek amaciyla dort; sosyal
yetenekleri 6lgcmek amaciyla dort; satig
yeteneklerini  6lgmek amaciyla iig;
teknik yetenekleri 6lgmek amaciyla ii¢
ve satig performansini 6lgmek amaciyla
da yedi soru olmak iizere toplam 21
soru bulunmaktadir. Anket sorularmin
cevaplar1 i¢cin (1= c¢ok muhtemel, 5=
cok muhtemel degil), liclincii boliimde
yer alan sorularin cevaplari i¢in ise (1=
kesinlikle katiliyorum, S5=kesinlikle
katilmiyorum) arasinda 1-5 tipi Likert
Olcegi kullanilmaktadir.

Yukarida bahsedilen modelin test
edilmesi amaciyla ¢oktan segmeli 6lgek
kullanilan c¢alisma anketinde, miisteri
odaklilik ve girisimcilik odaklilig
Olecmek iizere daha Once gelismis bati
iilkelerinde kullanilmis olan dlgekler yer
almistr.  Bu  Olgeklerdeki  sorular
yabanci yayinlardan derlendigi igin;

oncelikle Tiirkgeye cevrilmis; ardindan
da Tirkceye ¢evrilmis olan anket
sorular1 farkli bir uzman tarafindan
tekrar Ingilizceye cevrilerek ash ile

kiyaslanmuistir. Bu karsilastirma
sonucunda  asil  ile  terclimenin
uyumlulugu  onaylandiktan  sonra,

anketler ilgili kisilere dagitilmistir.

Gelistirilen anket, Istanbul dahilindeki
sigortacilik sektoriinde faaliyet
gostermekte olan bir firmanmn (Yapi
Kredi Sigorta) 250 satis temsilcisinden
olusan bir 6rneklem grubuna yiliz yiize
goriismeler  yoluyla  ulastirilmastir.
Sonu¢ olarak 103 adet anketin geri
donlisi  saglanmig  olup  bunlar
istatistiksel ~ degerlendirmeye  tabi
tutulmustur. Bu da anketlerin geri doniis
oraninin  yaklasitk % 33 oldugunu
gostermektedir.

Genel Ozellikler

Bu boliimde katilimcilarin cinsiyetleri,
medeni durumlari, egitim seviyeleri,
sektor ve firmadaki kidemleri ve satig
egitimi  alip  almadiklarmm1  Glgen
sorulara verdikleri cevaplar
degerlendirilmektedir. Bu baglamda
hazirlanan frekans tablosu asagida
verilmektedir.

Tablo 2: Katihmecilara Ait Demografik Ozellikler

SAYI (N) YUZDE %
Cinsiyet
Bay 43 41,7
Bayan 60 58,3
Toplam 103 100,0
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Medeni Durum

Evli 40 38,8
Bekar 63 61,2
Toplam 103 100,0
Mezuniyet
Lise 5 4,9
On lisans 47 45,6
Lisans 39 37,9
Yiksek lisans 12 11,7
Toplam 103 100,0
Mesleki kidem (yil)
<1 21 20,4
1-5 50 48,5
5-10 25 24,3
10-15 7 6,8
Toplam 103 100,0
Firma kidem (y1l)
<1 31 30,1
1-5 44 42,7
5-10 26 25,2
10-15 2 1,9
Toplam 103 100,0
,0
Satis egitimi alind1 n?
Evet 97 94,2
Hayir 6 5,8
Toplam 103 100,0

Yukaridaki tablo (1) goriilebilecegi
iizere katilimcilarin % 42°si yani 43
adedi bay; %581 yani 60 adedi
bayandir. Katilimcilarin %39 u yani 40
kisi evli; %62'si yani 63 kisi ise
bekardir. Egitim durumuna bakildiginda
ise Orneklemimiz igersindeki satis
temsilcilerinin %5°1 yani 5 kisinin lise;
%46 ile 47 kisinin on lisans; %38 ile 39
kisinin lisans ve %12 ile 12 kisinin de

yiiksek lisans egitimine sahip olduklar1
goriilmektedir. Mesleki tecriibe
acisindan bakildiginda tabloda satis
temsilcilerinin =~ %20'sinin ~ yani 21
kisinin bir yildan az; %49 unun yani 50
kisinin 1-5 yillik; %241 yani 25 kisinin
5- 10 yillik ve %7 nin yani 7 kisinin de
10-15 yillik bir mesleki tecriibeye sahip
olduklar1 goriilmektedir. Mevcut firma
icerisindeki tecriibe stiresine
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bakildiginda ise satis temsilcilerinin
%30 unun yani 31 kisinin bir yildan az;
%43 unun yani 44 kisinin 1-5 yillik;
%251 yani 26 kisinin 5- 10 yillik ve
%2 nin yani 2 kisinin de 10-15 yillik

tecriibeye sahip olduklar1
goriilmektedir. Bununla birlikte
kendilerine bir satis egitiminden gecip
gecmedikleri soruldugunda
orneklemimiz dahilindeki sat1g

temsilcilerinin %941 yani 97 kisi evet
ile boylesi bir egitim aldiklari; %6 s1
yani 6 kisi de almadiklarini ifade
etmistir.

Gegerlik ve Giivenilirlik

Olgiimlerimizin gegerlik ve
giivenilirliklerini test etmek amaci ile
faktor analizi ve Cronbach alfa testi
kullanilmistir. Gegerlik 6l¢iimlerimizin
gergekten  Olgcmek  istedigi  seyi
Olgtiigiinii, giivenilirlik de

Olglimlerimizin Olgmek istedigi seyi
dogru olctiigiinii gostermektedir. Faktor
analizi ile Ol¢eklerimizdeki sorularin
gergekten o faktorler altinda toplanip
toplanmadigi boylece Olcmek
istedigimiz  seyi Olglip  OSlgmedigi
gosterilmektedir.  Faktér  analizinin
gecerliligi saglamasi, her bir sorunun
kendi faktorii altinda toplanmasi ile
degerlendirilmektedir.

Tablo (2) ve tablo (3) de analizin
problemli maddelerinin elenmesinin
ardindan ortaya c¢ikan sonug¢ faktor
dagilimlar1 goziikmektedir. Olgiimler
SPSS 11.5 kullanilarak kesifsel faktor
analizine tabi tutulmustur. Bagimsiz
degiskenleri etik degerler, sosyal
yetenekler, satis yetenekleri ve teknik
yetenekler bir kesifsel faktor analizi
(EFA) modeline; bagimlhi degiskenimiz
satis performansi ise bir diger EFA
modeline dahil edilmistir.

Tablo 3: Bagimh Degiskenimiz Satis Performansina Ait Faktor Analizi

v o en <
b b b b
S | S | £ |
=< =< =< =<
« « « «
= = = =

Etik degerler

Calisgtigim firma 1ile 1ilgili olarak hi¢cbir zaman etik 730

olmayan bir davranis igersine girmem ’

Miisterilerim 1ile ilgili olarak hi¢bir zaman etik olmayan 912

bir davranis igersine girmem ’

Firmamda basarili olmam i¢in etik olmayan bir herhangi

. . ) ,876

bir davranis i¢cine girmem gerekmez ya da beklenmez

Firmamda basarili olmam i¢in miisterilerime yonelik etik

olmayan bir davranis i¢ine girmem gerekmez ya da | ,922

beklenmez
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Sosyal yetenekler
Kendimi sozlere ihtiyag¢ duymaksizin bakis, durus,
giyinis, mimik ve ifadelerimle ¢alisma arkadaslarima ve ,692

miisterilere anlatabilirim.

Kendimi sozlerle calisma arkadaslarima ve miisterilere

net bir sekilde ifade edebilirim 890

Calisma arkadaglarima ve miisterilerimin bakis, durus,
giyinig, mimik ve ifadelerinden s6zsiiz olarak da ipuclari , 716
yakalayarak onlar1 anlayabilirim

Duygu ve diisiincelerimin c¢aligma arkadaslarima ve

miisterilere yansiyis seklini kontrol altinda tutabilirim 893
Satis yetenekleri
Miisterilerin istek ve beklentilerini anlayabilirim , 754
Satis anlagsmalarimi hizla ve basar1 ile gerceklestirerek

L ey L 908
miisterileri baglayabilirim.
Miisterilere dogru mesaj1 vererek onlari ikna edebilirim ,846
Teknik yetenekler
Calistigim firmanin prosediir ve uygulamalarina dair

S . oy ,895

yeterli bilgi ve deneyime sahibim
Rakiplerin iiriin, hizmet ve satig politikalarina dair yeterli

o . iy ,900
bilgi ve deneyime sahibim
Miisteriler 1ile ilgili uygulama ve promosyonlara dair 912

yeterli bilgi ve deneyime sahibim

Tablo 4: Ortalama, Standart Sapma, Korelasyon ve Giivenilirlik Degerleri

Q
<
e
S
Satis performansi

Firmam i¢in yiiksek bir Pazar payir ve genis bir miisteri portfoyii 738
saglamaktayim ’
Satisindan sorumlu oldugum {iriin ve/veya hizmetleri, yiiksek bir kar 516
marj1 ile satmaktayim ’
Firmama yiiksek miktarda nakit girisi saglamaktayim ,688
Yeni {iriin ve hizmetlerin satiginda basar1 saglamaktayim ,633
Onemli miisterileri hemen fark etmekte ve onlara satis yapmaktayim ,739
Firmam i¢in satis kontratlar1 baglayarak wuzun donem getiri 208
saglamaktayim ’
Yillik satis hedeflerine ulasmakta ve/veya onlar1 agmaktayim , 743
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Tablo 4 de arastirma modelimizdeki
degiskenlere  ait  Alfa,  Pearson
korelasyon katsayilari, ortalama,
standart sapma ve korelasyon analizi
sonuglar1 verilmistir. Degiskenlere ait
standart sapma degerleri, 1,2257 ile
1,8562 arasinda hesaplanmis olup, bu
degerler arasindaki varyans
(degiskenlik) miktarinin, gecerli analiz
yapilmasi i¢in yeterli seviyede oldugunu
gostermektedir. Modeldeki degiskenler
arast ortalamalara baktigimizda ise
ortalamalarin 1,2257 ile 1,8562 arasinda
bir degisim sergilemekte oldugu; en
yiiksek ortalamaya sahip degiskenin
1,8562 ile satig performansi oldugu, en
diisiik ortalamaya sahip degiskenin ise
1,2257 ile etik degerler oldugu
goriilmektedir.

Korelasyon;  karsilhikli  ve  birebir
iligkileri veren analiz tiirii olarak ifade
edilmektedir. Tablo ss ’da verilen
korelasyon katsayilari, hipotezlerde ileri
siriilen 1iligkilerin bir anlamda test
edilmesi amaciyla da kullanilabilir.
Clinkii birebir korelasyon katsayilari

aslinda, iki degisken arasindaki basit
regresyon ile ayni anlami taswr. Bu
baglamda, Tablo tt.’de (p<0.01
seviyesinde) anlamli olan her iliski i¢in
iki faktor arasinda pozitif ya da negatif
yonde bir iligki oldugu iddia
edilebilmektedir. Korelasyon
katsayilarmin yanindaki yildizlar bu
katsayilarin istatistiksel olarak anlamli
olup olmadigini gostermektedir.
Korelasyon tablosu, etik degerler
disindaki  tim degiskenlerin  kendi
arasinda pozitif ve anlami bir iliski
olduguna isaret etmektedir.

Bununla birlikte degiskenlerin
gilivenilirliklerini  6lgmek  amaciyla
Cronbach'in  alphasi1 hesaplanmistir.
Alfa degerleri tabloda caprazlama
parantez icinde verilmektedir.
Degiskenler icin  hesaplanan alfa
degerlerinin 0,88 ile 0,81 arasinda
degistigi goriilmektedir. Bu degerler
Nunally'nin 0,70 olarak verdigi esik
degerinin {istiindedir. Bu sonuglar
Olgeklerimizin gegerlik ve gilivenilirlik
kosullarmni sagladigini géstermektedir.

Tablo 5. Faktor Testleri

Faktor Ortalama Std sapma 1 2 3 4 5
1. Etik degerler 1,2257 , 46641 (0,88)
2. Sosyal yetenekler| 1,4782 , 49644 ,006 (0,81)
1 *

3. Satis yetenekleri 15405 50513 065 ;6)34( (0.81)

1 * *
4. Teknik yetenekler 17055 59281 184 ;6)89( ;5)22( (0,88)
5. Satis performansi - " " "

1,8562 | ,48084 157(* ;5)13( ;5)45 ( ;‘;60( (0,82)
)

"p<0, 01, p< 0,0
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Hipotez Testleri

Hipotezlerimizi test etmek amaci ile
regresyon analizinden faydalanilmistir.
Regresyon analizi, degiskenler
arasindaki iligkinin yoniinii gdéstermesi
ve modeldeki degiskenlerin bir biitiin
halinde  degerlendirmesi  acisindan
korelasyon analizinden daha fiistiin bir
nitelik  tasimaktadrr. Burada R’
bagimsiz degiskenlerin bagimlh
degiskendeki degisimin ne kadarmi
aciklayabildigini gostermekte; F degeri
de modelin tiim olarak anlamliligini
ortaya koymaktadir. B degeri, bagimsiz

degiskenlerin bagimh degisken
iizerindeki etkisinin siddetini
gostermekte  olup bu  degerlerin

yanlarindaki  yildizlar, bu etkinin
istatistiksel olarak anlamliligmi
sergilemektedir. Cift yildiz  0.01
seviyesinde, tek yildiz da 0.05
seviyesindeki  anlamliliga  tekabiil
etmektedir. Bu yildizlar tablodaki
significant (anlamlilik ) kismi dikkate
alinarak verilmektedir.

Regresyon analizi sonuglarma
bakildiginda regresyon modelinin de bir

biitiin olarak anlamli oldugu (F=
15,221, sig < 0,01); satis performansi
iizerindeki degisimin %36 sin1
acikladigr  goriilmektedir.  Bulgular,
bagimsiz degiskenler agisindan teker
teker incelendiginde H3'de belirtildigi
iizere satis yetenekleri ile satis
performansi arasinda ($=0,317; p<0,01)
istatistiksel olarak anlamli ve pozitif bir
iligkinin ~ varligmi ve yine H4'de
belirtildigi lizere teknik yetenekler ile
satis performanst arasinda (B=0,211;
p<0,05) istatistiksek olarak anlamli ve
pozitif bir iliskinin varligini
gostermektedir. Ancak ilging bir sekilde
HI1'de belirtildiginin tam aksine etik
degerler ile satis performansi arasinda
istatistiksel olarak anlamli ancak negatif
yonli  bir iliskinin oldugu ortaya
c¢ikmaktadir. Son olarak da analizler
H2'de  Onerilenin  aksine  sosyal
yetenekler ile  satis  performansi
arasindaki 1iligkiyi istatistiksel agidan
destekleyecek kanit saglayamamaktadir.
Dolayisiyla sonuglar, H3 ve H4'i
desteklemekte; HI1 ve H2 ise
reddetmektedir.

Tablo 6: Regresyon Analizi

Bagimsiz Degiskenler B Sig
Etik degerler -, 176%* ,036
Sosyal yetenekler ,167 ,176
Satis yetenekleri ,317%* ,003
Teknik yetenekler 211% ,049
Bagimh Degisken: Satis performansi, R’=0.358, F= 15,221

":q<0, 01, : q< 0,05
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SONUC

Bu caligma, gilinlimiiziin popiiler
sektorlerinden olan sigortacilik sektorii
kapsaminda satig temsilcilerinin kisisel
ozellikleri 1ile satis performanslari
arasindaki iliskiyi aydmlatmak iizere
gerceklestirilmistir. Nitekim tilkemizde
ozellikle son yillarda vergi
kolayliklarinin da saglanmasi ile birlikte
sigortacilik sektoriiniin hizli bir ytikselis
kaydettigi gorilmiistiir.  Sigortacilik
sektoriinde, miisteri ile birebir iliski
icersinde olup; satm alma kararmi direk
olarak  etkileyen; dolayisiyla da
sigortalamanim yaygmnligini direk olarak
etkileyen temel aktor; sat1g
temsilcileridir.  Satis  temsilcisi  ile
misteri arasindaki birebir ve direk
iligkide satis temsilcisinin  kisisel
ozellikleri hayati bir rol tistlenmektedir.
Dolayisiyla, satis temsilcilerinin kisisel
nitelikleri ile onlarin satis
performanslar1  arasindaki  iliskinin
iizerindeki sir perdesinin kaldirilmasi ile
ilgili literatiire katkida bulunulmasi
hedeflenmektedir.

Sonuglar, Oncelikle, gelismis bati
iilkelerinde  gelistirilmis olan  etik
degerlere baglhlik, sosyal yetenekler,
satis yetenekleri, teknik yetenekler ve
satis performanst Olgeklerinin Tiirkiye
gibi gelismekte olan bir ekonomi i¢in de
uygulanabilir oldugunu gostermektedir.

Analiz bulgulari; satis yetenekleri ve
teknik yetenekleri ile satis performansi
arasinda pozitif ve anlamli bir iligkinin
varligina isaret etmektedir. Boylece
satts  temsilcilerinin  miisterilerinin
beklenti ve taleplerini anlayarak onlar1
ikna edebilmeleri ile alanlarinda hakim

olmalarmin onlarm satis performanslari
iizerindeki etkisi bir kere daha
kanitlanmis olmaktadir.

Bunlarla birlikte analiz bulgulari, sosyal
yetenekler ile  satis  performansi
arasindaki iligskiyi destekleyecek sekilde
sonu¢lanmamaktadir. Ilgili literatiiriin
aksi bir nitelikte olan bu sonug, sosyal
yetenekler ile satig performansi arasinda
hicbir  iliski  olmayacagi  sekilde
algilanmamalidir.  Nitekim  birebir
ilisk1yi gosteren korelasyon analizleri de
dikkate alindiginda bu sonucun sosyal
yetenekler ile  satis  performansi
arasindaki iliskinin direk degil de satis
yetenekleri ve  teknik  yetenekler
araciligr ile gergeklesebiliyor olarak
yorumlanmasi daha uygun olacaktir.

ONERILER

Iiging bir sekilde bulgular, etik
degerlere baglhlik ile satis performansi
arasinda beklenenin aksine negatif
yonlii  bir 1iliskinin varhi§ina isaret
etmektedir. Bu sonug, sat1s
temsilcilerinin  diirtist ve etik bir
davranis sergilemelerinin ne yazik ki
onlarin sat1s performanslarini
yiikseltmek yerine distirdiglini
gostermektedir.

Bu baglamda c¢alismadan, yoOneticiler
icin iki anlam ¢ikarilir:

o Satig  temsilcilerini  secerken
oncelikle onlarin satis  yetenekleri
iizerinde durmak ve bu konuda gerekli
egitimleri almalarmi saglamak 1ilk
planda gelmektedir.

. Ikinci olarak da yoneticiler, satis
temsilcilerinin iirtin, hizmet, firmanin
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kendisi ve uygulamalar1 konusunda
gerekli bilgi ve altyapiya sahip
olmalarmi saglamali; teknik anlamda da
onlar1 desteklemelidir.

Bu c¢alismanin sonuglarmmin  genel
olmasini engellemekte olan bir takim
metodolojik smirlandirmalar mevcuttur:
Oncelikle veri toplama siireci, sadece
Istanbul ~kapsamindaki bir sigorta
firmas1 dahilinde gerceklestirilmistir;
daha homojen bir 6rneklem kitlesinin
daha genellenebilir sonuglara
gotiirebilmesi  muhtemeldir.  Ikinci
olarak analiz siiresince sektorel bir
ayrima gidilmemis; sadece sigortacilik
alanindan  veri toplanmistir; oysa
sonuglar farkl sektorler i¢in farklilik
gosterebilir. Son olarak da burada
gerceklestirilen analizler 103  adet
katilimcidan alman verilere
dayanmaktadir; daha genis bir 6rneklem
kitlesinin ~ daha  dogru  sonuglar
verebilecegi de goz Oniine almmasi
gereken bir husustur.

Bilgi ekonomileri ile birlikte hizmet
sektoriiniin ekonomideki paymnm hizla
artmast; sigortacilik basta olmak iizere
pek ¢ok yeni sektoriin yiikselise
gecmesi ile sonug¢lanmakta; bu alanlarda
yapilacak calismalar da akademisyenler
acisindan gilin gegtikge daha popiiler
hale  gelmektedir.  Bu  noktada
sigortacilik sektorii kapsaminda
yapilacak ¢alismalarm 1ilgili literatiire
onemli katkilar saglayacagi asikardir.
Gelecekte bu konuda calismalarda
bulunacak olan arastirmacilara:

e Oncelikle oOrneklem kitlesini
Istanbul ve tek bir firma ile smirh

kalmayip daha genis ve daha homojen
bir 6rneklem kitlesine ulagsmalar1

e Sigortaciik  disinda  bagka
sektorlerden de  veri  toplayarak
sonuglar karsilagtirmalari

e Orgiit kiiltiiri ve iklimi veya
miisterilerin egitim seviyeleri ya da
ekonomik  durumlar1  gibi  yeni
degiskenleri modele ilave ederek modeli
genisletmeleri Onerilmektedir.
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