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OZET

Isletmeler mal veya hizmet satis1 yaparak, maksimum kar elde etmek isterler. Isletmeler maksimum kar elde etmenin yani sira
devamliligini siirdiirmek adina isletmenin pazarlama fonksiyonundan yararlanirlar. Etkin pazarlama yonetimi sayesinde hedef
kitleye ulasirlar. Pazarlama departmaninda bulunan pazarlama yoneticileri, pazarlama faaliyetlerinin yiiriitilmesi adina karar
verirken bazi degiskenleri dikkate alirlar. Bu degiskenler; pazarlama bilesenleri ya da pazarlama karmasi olarak adlandirilirlar.
Ayn1 zamanda pazarlama yonetimi fonksiyonlarini da olusturan pazarlama karmasi sayesinde pazarlama yoneticileri daha dogru
ve yerinde kararlar verebilmektedirler. Pazarlama karmasi; iiriin, fiyat, dagitim ve tutundurma fonksiyonlarindan olugmaktadir.
Tutundurma fonksiyonu en genel itibariyle ilgili iiriin veya hizmeti hedef kitleye fark ettiren ve tanitilmasini saglayan pazarlama
bilesenidir. Tutundurma; satis promosyonu, dogrudan pazarlama, halkla iliskiler, reklam ve kisisel satis yoluyla
yapilabilmektedir. Kigisel satig; tutundurma karmasinin en pahali ayn1 zamanda en etkili yontemi oldugundan gerek isletme
sahipleri gerekse pazarlama yoneticileri tarafindan sik¢a bagvurulan bir yontemdir. Bu baglamda, elektronik malzeme satisi
yapan kisisel satig personeli 10 kisi ile odak grup goriismesi yapilarak, kisisel satis faaliyetlerinin dnemi ve zorluklari {izerinde
gOriigiilmiistiir. Pazarlama yoneticilerinin kisisel satig personeline ¢ok deger verdikleri, isletmenin satisini artirdiklari,
miisterileri tekrar {irlin aldirmaya 6zendirdikleri, meslegin zorluklar1 olarak; uzun siire ayakta durarak ¢alistiklarindan dolay1
yorulduklari ve ¢ok gereksiz sorularla karsilastiklart sonucuna vartlmstir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama, Tutundurma Karmasi, Kisisel Satis.

ABSTRACT

Businesses want to make maximum profit by selling goods or services. In addition to achieving maximum profit, businesses
benefit from the marketing function of the entity to maintain continuity. They reach the target audience through effective
marketing management. Marketing managers in the marketing department take some variables into consideration when deciding
on marketing activities. These variables; they are called marketing components or marketing mix. At the same time, marketing
managers are able to make more accurate and appropriate decisions thanks to the marketing mix that creates marketing
management functions. Marketing mix; product, price, distribution and promotion functions. The promotion function is the
marketing component that makes the product or service relevant to the target audience. The promotion; sales promotion, direct
marketing, public relations, advertising and personal sales. Personal sales; As the most expensive method of promotion mix is

also the most effective method, it is a method that is frequently used by both business owners and marketing managers. In this
context, the focus was on focusing on the importance and challenges of the personal sales activities by focusing on the focus
group of 10 people selling personal electronic equipment. Marketing managers, personal sales staff are very valuable, increased
the sales of the business, customers are encouraged to take the product again, as the challenges of the profession; that they were
tired because of working for a long time and they encountered very unnecessary questions.

Key Words: Marketing, Promotion Mix, Personal Sales.

1. GIRIS

“Isletmeler, mal ve hizmet iiretimi yaparak devamliligin siirdiiriirken giiniimiiz rekabet kosullarinda
maksimum kar elde etmek isterler. Isletmelerin amaglarina ulasmada etkili iletisim fonksiyonlarindan
biri de pazarlamadir. Etkin bir pazarlama yonetimi sayesinde hedef kitle olan miisteri ve tiiketicilerin,

istekleri ve ihtiyaclar1 karsilanmaktadir. Uriinlerin, fikirlerin ya da mallarin isletme amaclari
dogrultusunda pazara sunulmasi i¢in gerekli faaliyetlerin yapilmasinin yani sira fiyatlandirilmasi,
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tutundurulmasi ve de dagitilmasi gibi planlama siireclerini de i¢ine kapsayan pazarlama fonksiyonu,
yoneticilerin karar verme ve sorun ¢ozme yeteneklerini kullandigi isletmenin olmazsa olmaz
fonksiyonlarindandir. En basit tabiriyle isletmenin sundugu mal, hizmet ya da fikirlere talep
olusturulmasinin yani sira miisteri ya da tiiketici olarak tabir edilen hedef kitlenin etkilenmesi
amaclanir” (Uzunoglu vd, 2019:122). Pazarlama iletisimi; kisisel satis, reklam, satis promosyonu,
dogrudan pazarlama ve halkla iliskiler bilesenlerinden olusur (Tungel, 2009:118).

“Kisisel satis, bir iirlin veya hizmeti bir kisi veya bir gruba tanitmak, tutundurmak ve/veya satmaktir”
(Karafakioglu, 2006:331). “Magazalarda, diikkanlarda, bayilerde, her tiirlii satis noktalarinda,
potansiyel miisteriyle satis gorevlisinin yliz yiize veya telefonla aninda etkilesimine dayali olan kisisel
satis, bireysel tiiketicilere ve kurumsal tiiketicilerin temsilcilerine yonelik planli toplantilar, sunumlar,
is yeri veya ev ziyaretleri, tele-konferanslar, internet ortaminda canli oturumlar seklinde de olabilir”
(Tungel, 2009:119).

Pazarlama yoneticileri, magaza igerisinde iiriiniin satigina destek olurlar, satis hacmini artirirlar, satis
cabalarint desteklerler ve kisisel satig giiciinii artirirlar. Kisisel satis giliciinii artirarak; yeni
kullanicilarin iirlinii denemesini saglarlar. Ayrica, tiiketicileri yeniden satin almaya 6zendirmenin
yani sira tiiketicilerin ¢ok miktarda satin almalarina zemin hazirlarlar (Oyman, 2004:55).

“Kisisel satig her bir miisteriye onlarin bireysel o6zellikleri, ihtiyaclar1 ve taleplerini ayri ayri
degerlendirebilen ve miisteriye 6zel teklifleri sunabilen bir tutundurma yontemi olmasi itibariyle
diger tutundurma araglarindan ¢ok daha esnektir. Miisterilerin satis yaklasimlarina gosterdikleri
reaksiyona gore satis personeli ¢ift tarafli iletisim sayesinde aninda miidahaleler yapabilirler. Bu
bakimdan kisisel satis yontemiyle miisteri odakli olabilen bir yaklasim sergilenebilir” (Yazic,
2015:50).

Tutundurma karmasinin en pahali fakat en etkili yontemi olan kisisel satis, satis yapmak amaciyla
birden ¢ok potansiyel alici ile karsilikli olarak konusuldugu ve goriisiildiigii, 6zellikle endiistriyel
iriin satisinin gercgeklestirildigi isletmeden isletmeye satislarda, teknik beceri ve uzmanhigin 6n
planda oldugu ortamlarda etkili tutundurma faaliyetidir (Can, 2010:11).

“Kigisel satis, satici, ev ve alict arasinda dogrudan bir iletisim saglayan ve pek ¢ok iirlin ve hizmetin
pazarlamasinda yararlanilan bir pazarlama aracidir. Kisisel satisin basarili bir sekilde gergeklesmesi
icin, satigginin yerine getirmesi gereken bazi kisisel satis asamalar1 vardir. Bunlar, 6n hazirlik,
potansiyel alicilar1 belirleme, alicilart yakindan tanima, satis gériismesi ve satig sonrasi faaliyetlerdir”
(Cini, 2009:68). Kisisel satisin isletmenin hedefleri dogrultusunda etkin bir sekilde yapilmasi i¢in;
satis Oncesi hazirlik asamasindan satis sonrasi faaliyetlere kadar her asamada satis temsilcisinin
tizerine biiyiik bir sorumluluk yiiklenmektedir.

Kisisel satis her sektorde yapilmakta ve iiriin/hizmet satis1 ger¢eklestirilmektedir. Hastane pazarlama
departmani yoneticilerinin sigorta sirketleri yoneticileri ile goriiserek hizmetlerini tanitip, anlagmalari
yapmalari da kisisel satiga bir 6rnektir (Isik, 2012:33).

2. LITERATUR TARAMASI

Literatiir taramas1 yapildiginda kisisel satis lizerine bir¢cok calisma yapildigi goriilmiistiir. Farkli
sektorlerde calisan satis temsilcileri ile yapilan yiiz ylize goriismeler ve anket ¢aligmalart sonuglarina
gore degerlendirmeler yapilmaistir.

Bir ¢alismada; tibbi satis temsilcilerinin kisisel satis siireglerindeki etik tutumlarini belirlemek ve
satis temsilcilerinin demografik 6zellikleri arasindaki etik tutumlar agisindan farkliliklar incelemek
amaciyla, kolayda ornekleme yoluyla ulasilabilen tibbi satis temsilcilerine agik uglu ve g¢oktan
se¢meli toplam 14 sorulu anket uygulanmistir (Bozyigit ve Akkan, 2013).

Diger bir calismada; Istanbul dahilinde sigortacilik sektdriinde faaliyet gosteren Yap:r Kredi
Sigorta’da ¢alisan 103 satis temsilcisi ile yiiz yiize goriisme ve anket uygulamasi gergeklestirilmistir.
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Bu arastirmayla, sigorta sektoriinde kisisel satis siireci ve satis temsilcisinin kisilik 6zelliklerinin satig
performansi iizerine etkileri incelenmistir (Glimiis vd., 2014).

Istanbul igerisinde bulunan iist dilimdeki cafe, otel ve restoranlarin iist ydnetim pozisyonlarinda gorev
yapan ¢alisanlarina yiiz ylize derinlemesine miilakat yontemi uygulanmis, stratejik planlama yonetimi
acisindan farklilagtirict kisisel satis tekniklerinin isletmelere rekabet iistiinliigii saglayip saglamadigi
incelenmistir. Kisisel satis temsilcisi, miisteriye sunulan {iriin, uygulanan {iriin ve fayda yaklagimlari
gibi unsurlarda farklilasarak tiim bu unsurlardaki {istiinliiklerin etkisi ile kendilerine rekabet
ustlinliigl sagladiklar tespit edilmistir (Yazici, 2015:84).

Baska bir arastirmada; 260 tliniversite 6grencisine anket uygulanarak, genglerin kozmetik iiriin satin
alma davranislari iizerinde hangi faktérlerin etkili oldugu incelenmistir. internetten satin almay tercih
etmedikleri, boylelikle taklit tiriinlerden kagindiklar1 ve kendilerine uygun iiriinleri yliz yiize satis
yontemleri sayesinde bulduklar1 goriilmiistiir. Kisisel satis faaliyetlerinin geng niifusun kozmetik
iiriin tercihlerinde en etkili yontem oldugu sonucuna varilmistir (Ozgiinay, 2018).

3. ARASTIRMANIN YONTEMIi

Arastirmada nitel arastirma yontemlerinden odak grup goriismesi kullanilmistir. “Bir arastirmaci,
odak grup olusturarak bu grup bireylerine toplayacagi bilgi ile ilgili sorular teker teker sorar ve grup
iiyelerini tartigtirarak istedigi bilgileri bu tartigmalardan elde edebilir. Bilgi toplama siirecinde
aragtirmaci kendi goriisiinii belirtmeden tartismay1 sadece yonlendirir, ek sorular sorarak cevaplar
arasindaki tutarsizliklar1 gidermeye, miiphem cevaplar1 agikliga kavusturmaya ¢alisir” (Islamoglu,
2011:196).

3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Kisisel satis lizerine bir¢ok c¢aligma yapilmistir. Literatiirde kisisel satis konusunda odak grup
goriismesi ile yapilan bir aragtirma bulunmadigindan bu ¢alismaya gereksinim duyulmustur. Kisisel
satis konusunda tecriibeli, konunun uzmani durumunda bulunan personel ile odak grup goriismesi
yapilarak caligma tamamlanmistir. Kisisel satis, tutundurma karmasinin en pahali ayn1 zamanda en
etkili yontemi oldugundan isletmeler i¢in de ayr1 bir oneme sahiptir. Elektronik malzeme satist
gerceklestiren kisisel satis personelinin yaptigr faaliyetlerin isletme i¢in dnemini ve bu meslegin
zorluklarini arastirmak amaciyla bu ¢aligma gerceklestirilmistir.

3.2. Arastirmanin Evreni, Orneklemi ve Simirlihklar:

Arastirmanin evrenini Tekirdag ili Corlu ilgesinde elektronik malzeme satis1 yapan kisisel satis
personeli, Orneklemini ise basit tesadiifi ornekleme yoluyla secilen 10 kisisel satis personeli
olusturmaktadir. Arastirma sadece drneklemi olusturan bireylerin verdigi bilgilerle sinirlidir.

4. ARASTIRMANIN BULGULARI

Arastirma kapsaminda basit tesadiifi 6rneklem yontemiyle secilen 10 kisisel satis yapan personele,
izinli olduklar1 Pazar giinii; 6 Ocak 2019 tarihinde onceden belirlenen bir mekanda odak grup
goriismesi yapilmistir. Katilimcilar, kararlagtirilan mekanda karsilanmis, gériismenin nasil yapilacagi
konusunda bilgilendirme yapilmis ve de arastirmanin amaci agiklanmistir. 10 kisilik odak grup
caligmas1 belirlenen mekanda, 120 dakika slirmiistiir. Genel bilgilendirmeden sonra soru-cevap
kismina gegilmistir. Raportor Oguzhan BAK yardimiyla not tutulmustur. Toplam 6 soru sorulacag,
yoneltilen sorular herkes tarafindan cevapladiktan sonra diger soruya gecilecegi, kimlik bilgilerinin
sakli tutulacagl ve yalnizca aragtirma kapsaminda kullanilacagi, yaklasik 120 dakika siirecegi
katilimcilara belirtilmistir.

Calismadan elde edilen veriler, betimsel analiz yontemi kullanilarak incelenmistir. Calismanin
temalarin1 kisisel satis yapan 10 personelin yaptigi isler iizerindeki tutumlart olusturmaktadir.
Calismanin yiiz yiize yapilmasi giivenirlik agisindan onemlidir. Calismada dis gilivenirlik ve i¢
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gilivenirlik saglanmistir. D1g giivenirlik arastirmanin kavramsal ¢ergevesi tanimlanarak saglanirken,
i¢ glivenirlik ise verilerin betimsel olarak sunulmasiyla saglanmistir.

Arastirma kapsaminda 6 soru sorulmustur.
Soru 1: Satis temsilcisinde olmasi gereken kisilik 6zellikleri neler olmalidir?

Soru 2: Satis temsilcisinde bulunan deneyimsel 6zelliklerden en ¢ok hangisi, satis yaparken karsiniza
cikmaktadir? (Kiiltiirel bilgi, iiriin bilgisi, kurum bilgisi, pazar bilgisi, miisteri bilgisi, rakip bilgisi
konulu miisterilerden gelen sorular ve sizin deneyiminizin 6n planda oldugu bilgiler)

Soru 3: Kisisel satista basarili olmanin yollart nelerdir?
Soru 4: Kisisel satigin avantajlar1 nelerdir?

Soru 5: Kisisel satisin amagclari nelerdir?

Soru 6: Kisisel satisin zorluklar: nelerdir?

4.1. Katihmeilarin Demografik Ozellikleri

Arastirma kapsaminda, odak grup goériismesi yapilan katilimcilarin demografik 6zelliklerinden yas,
cinsiyet, medeni hal durumlari, egitim seviyesi, aylik gelir durumu ve is tecriibesi bilgilerine yer
verilmistir.

4.1.1. Katihmcilarin Yas Durumlari

Arastirma kapsaminda incelenen katilimcilarin yas durumlar1 Tablo 1°’de gosterilmistir.
Katilimcilarin % 40.0’lik (4) oranda biiylik ¢ogunlugunun 20-25 yas araliginda oldugu dikkati
cekmektedir.

Tablo 1: Yas Durumu

Yas Araligi frekans %

20-25 4 40.0
25-30 3 30.0
30-35 2 20.0
35 yas iizeri 1 10.0
Toplam 10 100

4.1.2. Katihmcilarin Cinsiyet Dagilim Durumlar:

Tablo 2°de arastirmaya katilanlarin cinsiyet dagilimi verilmistir. % 70.0°lik (7) oranda ¢ogunlugun

erkek katilimct oldugu goriilmektedir.

Tablo 2: Cinsiyet Dagilimi

Cinsiyet frekans %

Kadin 3 30.0
Erkek 7 70.0
Toplam 10 100.0

4.1.3. Medeni Hal Durumlari

Arastirma kapsaminda incelenen katilimcilarin medeni hal durumlar1 Tablo 3’de gdsterilmistir. %
70.0’lik (7) oranda evli, % 20.0’lik (2) oranda bekar, % 10.0’lik (1) oranda ise dul (bosanmis)
katilime1 bulunmaktadir. Biiyiik oranda evli katilimei oldugu géze carpmaktadir.

Tablo 3: Medeni Hal Durumu

Medeni Hali frekans %

Evli 7 70.0
Bekar 2 20.0
Dul (Bosanmis) 1 10.0
Toplam 10 100.0
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4.1.4. Egitim Durumlan

Tablo 4’te katilimcilarin egitim durumlarina bakildiginda; lise seviyesinden yiiksek lisans Seviyesine
kadar her egitim seviyesinde katilimci oldugu goriilmektedir. % 50.0’lik (5) biiyiik oranda lise
mezunu oldugu dikkat ¢ekmektedir.

Tablo 4: Egitim Durumlar

Mezuniyet frekans %

Lise 5 50.0
Universite 4 40.0
Yiiksek Lisans 1 10.0
Toplam 10 100.0

4.1.5. Aylik Gelir Durumlar

Arastirma kapsaminda incelenen katilimcilarin gelir durumlart Tablo 5’de gosterilmistir.
Katilimcilarin % 50°lik (5) kisminin 2000-2500 TL aylik gelirleri oldugu goze ¢arpmaktadir.

Tablo 5: Gelir Durumu Dagilimi

Gelir Arahigi frekans %

2000-2500 TL 5 50.0
2500-3000 TL 3 30.0
3000 TL’den fazla 2 20.0
Toplam 10 100.0

4.1.6. Is Tecriibesi Bilgileri Dagilhim

Arastirma kapsaminda incelenen katilimcilarin is tecriibesi bilgileri dagilimi Tablo 6°da
gosterilmistir. Katilimcilarin % 40°lik (4) kismiin 5-10 yil arasi is tecriibesine sahip oldugu goze
carpmaktadir.

Tablo 6: s Tecriibesi Bilgileri Dagilim1

Is Tecriibesi frekans %

1-5 yil aras1 3 30.0
5-10 y1l arasi 4 40.0
10 yildan fazla 3 30.0
Toplam 10 100.0

4.2. Satis Temsilcisi Meslegine Iliskin Sorulara Verilen Yamtlarin Degerlendirilmesi

Katilimcilara mesleklerine iliskin 6 soru sorulmustur. Bu sorularin yanitlartyla gerek meslegin
gerekliligi gerekse zorluklari tizerinde durulmustur.

4.2.1. Satis Temsilcisinde Olmas1 Gereken Kisilik Ozellikleri Bilgileri

Katilimcilar satis temsilcisinde olmasi gereken Ozellikleri belirtirken ayni 6zellikler iizerinde
durmuslardir. Oncelik siralamasi yapmalari istenmis ve ortaya Tablo 7’deki gibi bir siralama
cikmigtir. Katilimcilarin  hepsi  birinci  Oncelik olarak giiler yiizli olmayr belirtmislerdir.
Katilimcilardan biri bu hususu; “Giiler yiizlii olmam sayesinde, devamli miisterilerim yanima her
geldiklerinde yine yiiziiniiz giiliiyor, bu giilimsemeniz bizi sizin yaniniza gelmeye siriikliiyor”
seklinde cevaplamistir.

Tablo 7: Satis Temsilcisinde Olmasi Gereken Kisilik Ozellikleri
Oncelik Siralamasi Kisilik Ozellikleri
1. Giiler yiizlii olmak

Iyi bir dinleyici olmak (Miisteriyi dinlemek)

Beden dilini dogru kullanmak

Empati kurabilmek

Dis goriiniisiine 6nem vermek

Genel kiiltiir sahibi olmak

Kendine giivenmek

Hizli hareket etmek

X NG~ W
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4.2.2. Satis Temsilcisinde Bulunan Deneyimsel Ozelliklerinin Kullanilmas: Bilgileri (Kiiltiirel
bilgi, iiriin bilgisi, kurum bilgisi, pazar bilgisi, miisteri bilgisi, rakip bilgisi konulu
miisterilerden gelen sorular ve sizin deneyiminizin 6n planda oldugu bilgiler)

Katilimcilarin  deneyimsel oOzelliklerini kullanma durumlar1 soruldugunda; verdikleri cevaplar
dogrultusunda Tablo 8’deki gibi bir durum ortaya c¢ikmistir. Katilimeilar, miisterilerle
karsilastiklarinda en fazla {iriin bilgisi deneyiminden istifade ettiklerini, cok az da olsa kiiltiirel
bilgilerin de bazi durumlarda miisteriyle iletisim kurmada etkili oldugunu belirtmislerdir.
Katilimcilardan biri bu hususu; “Cok farkli miisteri grubuna sahibim. Elektronik malzeme satist
yapmaya calistigim i¢in, miisterilerim benimle bir {iriin i¢in bazen 15 dakikaya varan stirede iletisim
kurmak ve en iyi {irlinli almak icin sohbet etmektedir. Bu sohbet icerisinde; {irlin bilgisi, pazardaki
yeri, rakip tirlinlerin 6zellikleri, ¢alistigim kurumun bana gdsterdigi 6nem ile giincel kiiltiirel bilgiler
olabilmektedir. Yani satis temsilcisi olarak miisteri odakli olmak istersek bu deneyimsel bilgilere
sahip olmak ve zamaninda kullanmak durumunday1z” seklinde 6zetlemistir.

Tablo 8: Satis Temsilcisinde Bulunan Deneyimsel Ozellikler
Oncelik Siralamasi | Deneyimsel Ozellikler
1. Uriin Bilgisi

Pazar Bilgisi

Miisteri Bilgisi

Kurum Bilgisi

Rakip Bilgisi

Kiiltiirel Bilgi

4.2.3. Kisisel Satista Basarih Olmanin Yollari

oA wIN

Katilimcilarin verdigi cevaplar degerlendirildiginde kisisel satista basarili olmak igin Tablo 9’daki
gibi cevaplar ortaya ¢ikmistir. Basarili olma yollar1 konusunda farkli cevaplar verildiginden, en fazla
verilen cevap durumuna gore siralama yapilmistir. Cevaplarin yaninda kag kisinin bu cevabi verdigi
gosterilmistir. % 60’lik (6) oranda katilimer satislarin degerlendirilip ddiillendirilmesinin kisisel
satista basarili olmanin yollarindan biri oldugunu belirtirken, % 40°lik (4) oranda katilimci ise
odiillendirmenin kisisel satis1 etkilemedigini belirtmistir. Katilimcilardan biri bu hususu; “Kisisel
satista basarili olmanin oOncelikli yolu kurum egitiminden ge¢mektedir. Tabii ki de elektronik
malzeme satis1 yapan kisi olarak tiriin bilgisine sahip olmaliyiz. Bazen piyasaya ilk kez ¢ikan bir iiriin
oldugunda, bizim bilgimiz eksik kalsa bile bu iiriinii almak isteyen, bize danigsmaya gerek duymadan
sirf bizi tanidiklarindan {iriin satin almaktadir. Karsimizdakine uygun kiyafetle hizmet etmenin yan
sira satiglarimizin degerlendirilmesi ve ddiillendirilmesi gerekli olduguna inaniyorum” seklinde ifade
etmistir.

Tablo 9: Kisisel Satista Basarili Olmanin Yollari

Oncelik Siralamas1 | Basarili Olma Yolu

1. Kurum tarafindan egitim verilmesi (10 kisi)

2. Uygun kiyafet giyimi (9 kisi)

3. Uriin bilgisine hakimiyeti (8 kisi)

4. Satislarin degerlendirilip ddiillendirilmesi (6 kisi)

4.2.4. Kisisel Satisin Avantajlar:

Katilimcilarin kisisel satis avantajlarina verdigi cevaplar dogrultusunda Tablo 10’daki bilgiler elde
edilmistir. Kigisel satigin avantajlar1 konusunda farkli cevaplar verildiginden, en fazla verilen cevap
durumuna gore siralama yapilmistir. Cevaplarin yaninda kag kisinin bu cevabi verdigi gosterilmistir.
Biitiin katilimcilar, kisisel satis avantajlarini; miisterilerle karsilikli iletisim yolunun olmasi ve
tiikketicilerin ihtiyaclar1 hakkinda bilgi sahibi olmasi seklinde belirtmislerdir. Katilimcilardan biri bu
hususu; “Kisisel satisin en biiylik avantaji, yiliz ylize miisterilerle iletisim igerisinde bulunmaktir
diyebilirim. Ayrica miisteriler istek ve ihtiyaglar1 hakkinda bilgi sahibi olurken, miisteri tepkilerini
de aninda goriiyoruz ve istedikleri sekilde verecegimiz mesaj1 da degistirebiliyoruz” seklinde ifade
etmistir.
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Tablo 10: Kisisel Satig Avantajlar

Oncelik Siralamas1 | Avantajlar

1. Miisteri ile karsilikli iletisim yolu olmast (10 kigi)

2. Tiiketicilerin ihtiyaclar1 hakkinda bilgi sahibi olmasi ( 10 kisi)
3. Miisteri tepkilerinin aninda belirlenmesi (9 kisi)

4. Miisteri ihtiyacina gore mesajin degistirilmesi (8 kisi)

4.2.5. Kisisel Satisin Amaclari

Katilimcilarin kisisel satis amaclarina verdigi cevaplar 1siginda Tablo 11°deki bilgiler ortaya
cikmigtir. Katilimceilar, oncelikli olarak kisisel satisin amacini; kurumun imajmi olumlu olarak
yansitmak ve varsa negatif olan imajimi diizeltmek seklinde belirtmislerdir. Ayrica, miisteri
ihtiyaclarim1 belirleme ve firiine olan ilgiyi artirma amaglart oldugunu da ifade etmislerdir.
Katilimcilardan biri bu hususu; “Bu meslegi seviyorum. Calistigim kurum i¢in olumlu imaj
yaratabilmeli ve de negatif imaj yoOnlerini diizeltebilmeliyim. Bence kisisel satis temsilcisinin en
biiyiilk amaci1 bu olmali. Bunun disinda satig temsilciligi yaptigim {iriinlere ilgiyi artirmaya c¢alismali
ve miisteri ihtiyaglarini bu dogrultuda belirlemeliyim” seklinde belirtmistir.

Tablo 11: Kisisel Satis Amaglari

Oncelik Siralamas1 | Amagclar

1. Pozitif kurumsal imaj olusturmak ayni1 zamanda negatif imaj1 degistirmek
2. Miisteri ihtiyaglarini belirleme

3. Uriine ilgiyi artirmak

4.2.6. Kisisel Satisin Zorluklar:

Katilimeilarin hepsi, meslegin zorlugu konusunda, en ¢ok ayakta gegirilen siirenin ¢ok olmasi
seklinde belirtmistir. Bunun yani sira {iriinle hi¢ ilgisi olmadigi halde sirf konusabilmek adina
kendileriyle zaman gecirdiklerini, bu durumun belli bir siire sonra amacinin digina ¢iktigini, bagka
miisterilerin de bu durumdan etkilendigini, hatta pazarlama yo6neticisinden bazen bu durumlarda ikaz
aldiklarii da eklemislerdir. Bayan katilimcilardan biri bu hususu; “Elektronik malzeme almayacagini
bildigim halde, sirf benimle vakit ge¢irmek adina yanima gelen miisterilerim oldugunu iiziilerek
soylemek isterim. Belki de bayan olmanin verdigi zorluklardan olsa gerek, bazen sirf bu yiizden bu
is1 birakmayi bile diisiiniiyorum. Gegen haftalarda, bir cep telefonu alimi i¢in gelen miisterinin telefon
ozelliklerinden sonra benim medeni durumumu sormasi Ornegini veremeden edemeyecegim.
Diisiiniin ne kadar giizelsiniz bayan diye devam eden ve {iriinle ilgisi olmayan ciimlelerle ne kadar da
olsa karsilasabiliyoruz. Bence meslegin en biiyiik zorlugu, insanla ugrasmak. Ozellikle de gereksiz
sorulara maruz kalabileceginiz miisteri sorulariyla...” seklinde belirtmistir.

5. SONUC ve ONERILER

Isletmeler maksimum kar elde etmenin yani sira devamliligi siirdiirmek adima iiriin/hizmet satigim
gerceklestirirler. Isletmeler etkin pazarlama yonetimi sayesinde bu amagclarma ulasirlar. Etkin
pazarlama yonetimi igerisinde yer alan {irlin, fiyat, dagitim ve tutundurma fonksiyonlarinin igletmenin
amaclart dogrultusunda degerlendirilmesi gerekmektedir. Pazarlama karmasi ya da pazarlama
bileseni olarak adlandirilan bu bilesenler sayesinde pazarlama yoneticileri dogru ve yerinde kararlar
alirlar.

Pazarlama karmasi igerisinde yer alan tutundurma fonksiyonu ise en genel itibariyle ilgili iirtin veya
hizmeti hedef kitleye fark ettiren ve tanitilmasini saglayan pazarlama bilesenidir. Tutundurma; satis
promosyonu, dogrudan pazarlama, halkla iliskiler, reklam ve kisisel satis yoluyla yapilabilmektedir.
Tutundurma karmasinin en pahali aym zamanda en etkili yontemi kisisel satistir. Isletme sahipleri
tarafindan sik¢a kisisel satig yontemine basvurulur.

Literatiir taramas1 yapildiginda kisisel satis iizerine bir¢ok ¢aligma yapildigi gorilmistiir. Farkli
sektorlerde calisan satis temsilcileri ile yapilan yiiz yiize goriismeler ve anket caligmalar1 sonuglarina
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gore degerlendirmeler yapilmistir. Literatiirde kisisel satis {izerine odak grup goriismesinin yapildigi
bir arastirmanin olmadig1 goriilerek bu ¢alismaya gereksinim duyulmustur.

Arastirmanin evrenini Tekirdag ili Corlu ilgesinde elektronik malzeme satis1 yapan kisisel satis
personeli, Orneklemini ise basit tesadiifi drnekleme yoluyla segilen 10 kisisel satis personeli
olusturmaktadir. Arastirma sadece Orneklemi olusturan bireylerin verdigi bilgilerle smirhidir.
Arastirma; onceden belirlenen mekanda katilimcilarin karsilanmasi, bilgilendirilmesi, odak grup
goriismesinin yapilmasi, raportor tarafindan not tutulmasiyla yapilmistir. Calismanin dis giivenirligi
ve i¢ giivenirligi saglanmig, betimsel analiz yOntemiyle verilen cevaplar analiz edilmistir.
Arastirmada katilimcilara cevaplamasi i¢in 6 soru sorulmustur.

Arastirma kapsaminda incelenen katilimeilarin; % 40.0’lik (4) oranda biiylik ¢cogunlugunun 20-25
yas araliginda bulundugu, % 70.0’lik (7) oranda ¢cogunlugun erkek katilime1 ve % 70.0°1ik (7) oranda
evli oldugu, lise seviyesinden yiiksek lisans seviyesine kadar her egitim seviyesinde katilimei
bulundugu, % 50.0°1ik (5) biiyiik oranda lise mezunu oldugu, % 50°lik (5) kisminin 2000-2500 TL
aylik gelirle calistig1, % 40°lik (4) kisminin 5-10 y1l arast is tecriibesine sahip oldugu goriilmiistiir.

Katilimcilar satis temsilcisinde olmasi gereken ozellikleri belirtirken birinci oncelik olarak giiler
yizli olmanin gerekliligini vurgulamislardir. Deneyimsel o&zelliklerini kullanma durumlar
soruldugunda; miisterilerle karsilastiklarinda en fazla iiriin bilgisi deneyiminden istifade ettiklerini,
cok az da olsa kiiltiirel bilgilerin de baz1 durumlarda miisteriyle iletisim kurmada etkili oldugunu
belirtmislerdir.

Kisisel satista basarili olmak i¢in kurum egitiminin sart oldugu ifade edilmistir. Baz1 katilimecilar
uygun kiyafet giyiminin ve kisisel satis personelinin Odiillendirilmesinin da basarty1 artiracagi
yoniinde goriis bildirmistir.

Biitiin katilimcilar, kisisel satis avantajlarini; miisterilerle karsilikli iletisim yolunun olmasi ve
tiiketicilerin ihtiyaclar1 hakkinda bilgi sahibi olmasi seklinde belirtmislerdir. Ayrica kisisel satis
yoluyla miisteri tepkilerinin aninda belirlenecegi gibi miisteriye verilecek mesajin da
degistirilebilecegi avantajin1 da vurgulayan katilimcilar olmustur.

Katilimeilar, oncelikli olarak kisisel satigin amacini; kurumun imajint olumlu olarak yansitmak ve
varsa negatif olan imajmi diizeltmek seklinde ifade etmislerdir. Ayrica, miisteri ihtiyaglarini
belirleme ve liriine olan ilgiyi artirma amaglar1 oldugunu da eklemislerdir.

Katilimcilarin hepsi, meslegin zorlugu konusunda, en c¢ok ayakta gecirilen siirenin ¢ok olmasi
seklinde belirtmistir. Bunun yani sira iirlinle hig¢ ilgisi olmadigi halde sirf konusabilmek adina
kendileriyle zaman gecirdiklerini, bu durumun belli bir siire sonra amacinin digina ¢iktigini, bagka
miisterilerin de bu durumdan etkilendigini, hatta pazarlama yoneticisinden bazen bu durumlarda ikaz
aldiklarin1 da eklemislerdir.

Arastirma kapsaminda; kisisel satis meslegini isletmelerin {iriin satisin1 ve de {iriin tanmirligini
artirmak adma yaptiklarini belirten katilimcilarin, odak grup goriismesi sonucu verdigi yanitlar
degerlendirildiginde ne denli 6nemli bir faaliyet yaptiklar1 gortilmektedir. Gerek miisteriyle yiiz yiize
iletisimde olunmas1 gerekse miisteri ihtiyaglarinin aninda belirlenmesi ve mesajin istendigi yonde
degistirilebilmesi bu meslegin 6nemini daha da artirmaktadir.

Isletme yoneticilerinin yan1 sira pazarlama yoneticilerinin de satis temsilcilerinin énemini bilmeleri
ve zorlandiklar1 konularda kendilerine yardimer olmalar1 gerekmektedir. Bu baglamda; yoneticiler,
kisisel satis elemanlar1 ya da temsilcilerinin satig disinda miisterilerle gereksiz konugmaya maruz
kaldiklarinda kendilerine destek vereceklerini hissettirmelidirler. Istenmeyen durumlar zamaninda
onlenmeli, kisisel satis performansinin diismemesi i¢in kisisel satig temsilcisine bazi durumlarda
yanlarina gelerek desteklerini agikca gostermelidirler.

Literatiirde kisisel satig temsilcisi ile odak grup goriismesinin yapildigi ¢alisma olmadigr goriilmiistiir.
Bu arastirmayla onemli bir boslugu dolduracagi diisliniilmektedir. Literatiire, daha kapsamli
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caligmalarla; farkli sektorlerde galisan satis temsilcilerinin goriislerinin aktarildigi 6zgiin ¢calismalar
eklenmelidir.
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