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ISLETMELERDE SURDURULEBILIR REKABET USTUNLUGU iCiN
PAZARLAMA ve SATIS STRATEJILERININ GELiSTiRILMESI

] y
Murat KORKMAZ! Serhan BAYKARA? Giksel AKMAN?

Oz

Gliniimiizin hizli degisen diinyasinda isletmelerin rekabet¢i ve yenilikler her gecen
glin artig1 ortamda ayakta kalabilmesi yenilikleri kisa zamanda benimseyerek
stirdiiriilebilir rekabet istiinliigii elde etmeleri i¢in vazgecilmez bir unsur haline
gelmistir. Arastirma i¢in kamu kurumlarinda ¢alisanlar ve 6zel sektorde satin almada
calisanlar evren olarak belirlenmis ve bu evren igerisinde yer alan 100 adet anket elde
edilmis ve bu anketler lizerinden analizler gerceklestirilmistir.

Arastirma bulgularina gore, isletmelerin siirdiiriilebilir rekabet {stiinliigii i¢in
pazarlama ve satig stratejilerinin gelistirilmesinin; isletmenin personelin egitimine,
bilgi islem boliimlerinin gelistirilmesine, personelin motivasyonuna ve isletmenin
verimliligini olumlu yonde etkiledigi goriilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Siirdiiriilebilir Rekabet Ustiinliigii, Pazarlama Ve Satis
Stratejileri, Endiistriyel Pazarlama

DEVELOPING MARKETING AND SALES STRATEGIES FOR
SUSTAINABLE COMPETITIVE ADVANTAGE IN BUSINESSES

Abstract

In an environment where the competition and innovations increase day by day in the
fast changing today’s world, it is an indispensable factor to adopt the innovations
rapidly in terms of the businesses to survive and get sustainable competitive
advantage. The employees working in public institutions and in buying department of
private sector are ascertained as the population and 100 surveys are obtained in this
population and analyses are made on these surveys.

According to the findings of research, it is found that developing the marketing and
sales strategies for sustainable competitive advantage affect the education of
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personnel, development of data processing department, and motivation of personnel
and productivity of business in a positive way.

Key Words: Sustainable Competitive Advantage, Marketing and Sales Strategies,
Industrial Marketing

1.GIRiS

Glinlimiiz isletmelerinin rekabetci ve degisken diinyasinda ayakta kalabilmesi i¢in, rekabetci
stratejiler gelistirip bu stratejileri de giinlin kosullarina uygun olarak ¢abuk adapte edebilecek
sekilde esneklestirmeleri gerekir. Bunu basarmak icin ise isletmelere gereken en Onemli
kaynaklardan birisi artik satig/pazarlama ve bilgi olmustur. Esnek ve rekabetci stratejiler
gelistirmek icin isletmenin dis c¢evresinde isletmeye aktarilmast ve verimli sekilde
kullanilmas1 gerekmektedir. Bu da ancak etkin bir bilgi ve pazarlama stratejisi yonetimi ile
gerceklestirilebilir.

Insanlarin birbirleri ile mal ve hizmet degisimleri yapmaya basladiklar: tarihlere kadar eski
sayilabilecek pazarlama faaliyetlerinin, belirli bir disiplin olarak ortaya ¢imasi 20. yilizyilda
baslamistir. Pazarlamanin belirli bir disiplin icerisinde ortaya ¢ikmasinda, yiizyilin baslarinda
arz ile talebi dengeleme ¢abalari sonucu gelistirilen iiretim teknolojileri sayesinde olusan
yiginsal iiretim, hareket noktasi olmustur. Bu sekilde fabrikasyon iiretime gecen isletmeler,
tirettikleri mamulleri talep edilen yerlerde, talep edilen zamanda, uygun fiyat ve sartlarda
bulundurmak durumu ile kars1 karsiya kalmistir.

2. SURDURULEBILIR REKABET

Modern yonetim anlayisinda, orgiitlerin ve iilkelerin varliklarini stirdiirmelerinin temel kurali
olarak c¢evrelerinde olusan degisikliklere uyum saglayabilme yetenekleri gosterilmektedir.
Ancak bu uyum saglayabilme yetenegi tek basina yeterli olmamakta, stirdiiriilebilir bir
rekabet Ustlinliigii yakalayabilmeleri de zorunlu hale gelmektedir(2.Ulusal Orta Anadolu
Kongresi, 2002)

Stirdiiriilebilir bir rekabetci tstiinliigii gelistirmek i¢in ele alinacak yontemler {i¢ grupta
toplanabilir(Gol, 1996)

«  Orgiitsel iistiinliikler,
« Islevsel (fonksiyonel) iistiinliikler,
* Diger iliskilere dayanan iistiinliikler.

Rekabet giiciiniin arttirilmasi ve siirdiiriilebilirligi i¢in firmalar uluslar aras1 gelismelere ayak
uydurmali, yenilik ve icatlarda bulunmali teknolojiye son derece dnem vermelidir. Teknolojik
gelismenin daha ileri bir asamasinda olan firmalar (hizli takip¢i ve lider) daha geri
sathadakilere kiyasla orta ve uzun vadede rekabet giiglerini siirdiiriilebilir kilmada daha
basarili bir konuma ulagmaktadirlar(Vural, 2004).
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2.1. SURDURULEBILIR REKABETCi USTUNLUK

Isletmelerin siirdiiriilebilir rekabet giicii, genel verimlilik ve maliyet iistiinliigii temel
bilesenlerine iliskin piyasanin yapisini degistirecek stratejiler iiretmesine ve piyasa yapisini
bir zaman sonra yeniden degistirene kadar belirli bir konum (moment) elde etmeleri ile
saglanabilir. Piyasa yapisini degistirebilecek konum bu dogrultuda olusturulacak stratejilerle
gerceklestirilebilir. Bu i¢in sistem yaklagimi gercevesinde isletme i¢ ve dis unsurlarinin
dlgiilmesi ve durum belirleme matrislerinin ortaya konmas gerekir(Ulgen, , 2004).

Siirdiirtilebilir rekabet¢i istiinliglin nasil elde edildigini agiklamaya c¢alisan D.A.
Aakerg,(Aakerg, D.A., 1992) yaptig1 arastirmada isletmelerin diinyadaki konumunu
belirleyen rekabet giicii kaynaklarini uzun bir liste halinde vermektedir.

Siirdiiriilebilir bir rekabetci Ustiinliigli gelistirmek i¢in ele alinacak yontemler {i¢ grupta
toplanabilir(Go6l, 1996).

« Orgiitsel {istiinliikler,
« Islevsel (fonksiyonel) iistiinliikler,

* Diger iliskilere dayanan tistiinliikler.

Stirdiiriilebilir rekabetci iistiinliiglin saglanmasi li¢ ana prensibe dikkat etmeyi gerektirir.
Bunlar; basarili rekabet icin anahtar faktoriin kurulmasi, katma degeri olan faaliyetlerin
gerceklestirilmesi ve kritik teknolojinin korunmasidir. Burada basarili bir rekabet i¢in anahtar
faktor ise, pazarlama faaliyetleri ve stratejilerinin diizenlenmesidir(Gol, 1996).

Bolgesel rekabetten daha c¢ok uluslararasi rekabetin yer aldigi giiniimiiz ekonomisinde:
Uluslararas1 pazarlarda rekabet giiciinii artirabilmek icin isletmel.erin iriin ve isletme
Olceginden saptanmis olan zayif yonlerini gelistirmeleri gereklidir(Istanbul Sanayi Odasi,
2002).

Stirdiirtilebilir rekabet giicii, isletmenin, mevcut ve gelecekteki rakiplerinin taklit ¢abalarina
karsin farkli kalmay1 basarabilen bir deger yaratma stratejisi uygulamasidir.

Rekabet giicii, diigiik siire¢ maliyetlerinden (6lgek ekonomisi, alan ekonomisi ve faktor
maliyetleri ile) ve/ya da {iriin farklilagtirmasindan (iirlin kalitesinin farkli olmasi ya da {iriiniin,
miisterilerce deger verilen 6zelliklere sahip olmasi, isletmenin cografi konumunun &zellikli
olmasi, isletmenin 6zel becerilere ya da farkli hizmet sunumuna sahip olmasi) kaynaklanir
(Elmaci,Kurnaz).

Olaganiistii bir karliliga erismek i¢in, rekabet istiinliigli agisindan taklidi giic kaynaklar
kullanilmast gerektigi unutulmamalidir (Pfeffer, 1995). Firmanin siirdiiriilebilir rekabeti
yonetmesi, iiriin 6zelliklerinin, pazar yapilarinin, teknolojik donaniminin, kaynaklarinin ve
yonetim giiciiniin yapisina dayanmaktadir.
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Rekabet giicliniin arttirilmasi ve siirdiiriilebilirligi i¢in firmalar uluslar aras1 gelismelere ayak
uydurmali, yenilik ve icatlarda bulunmali teknolojiye son derece 6nem vermelidir. Teknolojik
gelismenin daha ileri bir asamasinda olan firmalar (hizli takipgi ve lider) daha geri
sathadakilere kiyasla orta ve uzun vadede rekabet giiglerini siirdiiriilebilir kilmada daha
basaril1 bir konuma ulasmaktadirlar (Aktan, 2004)

Stirdiirtilebilir rekabetgi {istlinliigiin nasil elde edildigini agiklamaya c¢alisan D.A. Aakerg
(Aakerg, D.A, 1992) yaptig1 aragtirmada isletmelerin diinyadaki konumunu belirleyen rekabet
giici kaynaklarini uzun bir liste halinde vermektedir. Asagida Sekil 2°’de Aaker’in
isletmelerin rekabetci tistiinliigli saglama ve stirdiirebilme giicii verilmistir.

Rekabet Etme Sekli Nerede Rekabet Edildigi
Uriin Stratejisi Piyasa Secimi
Pozisyon Alma Stratejisi Rekabetci Rakip Secimi
Kaynak Saglama Stratejisi Ustiinliigiin

Fiyatlama Stratejisi vb. ... Stirdiriilebilirligi

Rekabet Unsurlar

Varliklar ve Yetenekler
Sekil 1. Isletmelerce Rekabetci Ustiinliigii Saglama ve Siirdiirebilme Giicii

Kaynak: David A. Aaker., (1989), “Managing Assets and SKkills”, The Key to a
Sustainable Competitive Advantage, California Management, 92

Literatiirde rekabetci iistlinlilk saglayacak isletme kaynaklarmin 6zellikleri asagidaki gibi
stralanmistir:(Baris, 2002)

* Kit bulunurlar,

« Elde tutulabilme siireleri uzundur,

» Taklit edilmeleri ¢ok zordur,

* Piyasalarda kolayca alinip satilamazlar,

* Bir igletmeden digerine bu kaynaklarin transfer edilmeleri zordur.
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3. ENDUSTRIYEL PAZARLAMA
3.1.PAZARLAMA

“Pazarlama, kisisel ve Orgiitsel amaglara ulagsmay1 saglayabilecek miibadeleleri
gerceklestirmek {izere mallarin, hizmetlerin ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi,
tutundurulmasi ve dagitilmasina iligkin planlama ve uygulama siirecidir.”

Mallarin iiretim yerlerinden satis yerlerine hareketini saglayan faaliyetler pazarlama iginde
diisiiniiliir. Uretim ve pazarlama faaliyetlerini birlikte yiiriiten bir igletmede bu faaliyetler ise
sOyle siralanabilir;

e Belirli mallar igin potansiyel pazari belirlemek,

e lsletmenin iiretim kapasitesinin verimli bigimde kullamlmasmi saglayacak talebi
yaratmak,

e FElverisli bir dagitim sistemi kurup uygulamak,
Yukaridaki tanimlarin sonucunda ulasilacak deger ise;

e Pazarlama beseri faaliyetleri kapsar.

e fhtiyaglarin ve isteklerin doyurulmasina yoneliktir.

e Degisim yoluyla bu faaliyet amacina ulasir.

3.2.PAZARLAMA ILETIiSIMIi

Hizla artan iletisim olanaklar1 karsisinda hedef kitleye en etkin sekilde ve dogru kanaldan
ulasmanin giliglesmesi ve maliyetlerin artmasi ve buna karsin tiiketicilerin degisen ve artan
iletisim talepleri, sirketlerin iletisim konusundaki arayislarini hizlandirmis ve bu arayislar
sonucunda pazarlama iletigimi kavrami dogmustur. Pazarlama iletisimi bir kurulusun var
olusuyla {iriin ve hizmetleriyle iliskide bulundugu ve bulunacagi kesimlere neler vaat ettigi
neler saglayabilecegini anlatmasini saglayacak iletisim ¢abalarinin tiimiidiir. Bir bagka tanima
gbére ise pazarlama iletisimi hedef tiiketicilerin tutum ve davraniglarini istenen yonde
giiclendirmeyi, tersi yonde ise bunu degistirmeye ya da amaglayan yeni tutum ve davranisi
olusturmay1 hedefleyen ikna edici iletisim stirecidir.

fkna siirecinde mesaji1 belli bir fikir iizerinde olumlu nedenler, rakiplerin olumsuz yanlari,
yogunlastirarak aliciya ulagtirmaya ¢alismak, ikna amacina yardimci olabilecek seceneklerden
birisidir. Bir TV reklaminda, bir ¢camasir makinesi deterjaninin digerlerinden daha etkili ve
giivenli oldugu, clinkii camasir1 yipratmadigi sdylenebilir. Bu tiir mesajin tekrarlanmasi ve
zihinde bir {irlin ve inli biri ile ¢agrisim yoluna gidilmesi sik¢a tercih edilen taktikler
arasinda yer almaktadir. Ancak ikna amacina engel olan kusurlarin iistiiniin ortiilmesi, dikkat
merkezinin kusurdan ya da rakibin giiciinden uzaklastirilmasi gibi gergegin lstiinii 6rtmeye
yonelik ikna segenekleri de vardir.
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3.3. PAZARLAMA ILETISIM STRATEJILERI

Pazarlama iletisimi stratejisi “pazarlama iletisimi amaglarinin ve uzun doénemli ana
faaliyetlerinin belirlenmesi ve bu hedeflere ulagabilmek icin gerekli kaynak dagiliminin
yapilmasi ve faaliyetlerin yOniiniin saptanmasi1” seklinde tanimlanabilir. Pazarlama iletisimi
stratejisini belirlemek, iletisimin nasil gergekleseceginin belirlenmesi anlamina gelmektedir.
Pazarlama iletisimi stratejileri pazarlama iletisimi amacli ve hedeflerine ulagsmay1 saglayacak
yol ve yontemlerin se¢imiyle ilgilidir. Bu asamada tiim kaynak ve imkanlar1 birbirleriyle
uyumlu hale getirmeli, faaliyetler arasindaki bir biitiinliik saglanmalidir.

4.UYGULAMA VE ANALIZ
Amac:

Calismamizdaki uygulanan amag, isletmelerin siirdiiriilebilir rekabet ortaminda rekabet giiniin
stirdiiriilebilirligi i¢in 6nemlilik arz eden pazarlama ve satig stratejilerinin gelistirilmesi ve
isletmelerin isleyisi agisindan sahip olmasi gereken unsurlarini belirlemektir.

Yontem:

Calisan ve miisteri memnuniyeti anketinden yola c¢ikilmig; Spss 13.0 paket programi
kullanilarak; giivenilirlik analizi, faktor analizi, tanimlayict istatistikler, ¢apraz tablo, ¢ift
yonli MANOVA ve ¢oklu regresyon yontemleri uygulanip yorumlanarak; firmanin basarist
ve satis hacmini arttirmasini etkileyen faktorler arastirilmis ve sonuglar alinmistir. Her bir
analizde kullanilan tablolar ve grafikler gdsterilmekte ve sayisal degerler, yorum kisminda
anlamlandirilmaktadir.  Arastirma evreni, Istanbul, Ankara, Adana ve Bursa’da kamu
kuruluglarinda calisanlar ve o6zel sektorde satin almada calisanlar ve 6zel sektorde satin
almada calisan bireyler {izerinde belirlenmistir. Arastirmaya konu olan isletmelerde
strdiiriilebilir rekabet Ustlinliigii i¢in pazarlama ve satis stratejilerinin geligtirilmesi {izerine
teslim edilen anketlerden 100 tanesi hatasiz olarak geri donmiis ve analizler bu anketler
aracili1 ile toplanan veriler iizerinden yapilmistir. Veriler 2009 yili Agustos-Aralik aylar
arasinda toplanmustir.

Verilerin toplanmasinda kullanilan anket formunun iist kisminda anket hakkinda bilgi
verilmistir. Anket iki ayr1 boliim ve toplam 127 ifade yer almaktadir.

[1k boliim, katilimeilarin demografik dzelliklerine yonelik 7 soru bulunmaktadir.

Ikinci béliimde, ¢alismamizin amacina yénelik uyum, performans ve verimlilik iizerine 120
soru bulunmaktadir.

Ankette firmanin satis hacminin arttirilmasmin iyi bir sekilde Olgiiliip 6Slgiilmedigi
giivenilirlik analizi yaparak arastirilabilmektedir. Giivenilirligi 6lcen Cronbach’s Alpha degeri
0.987 olarak hesaplanmistir. Bu deger 0.8 ile 1 arasinda yer almaktadir; ¢ok yiiksek derecede
giivenilir 6l¢ek anlamindadir.

Anket sorular1 degerlendirildiginde 6z deger istatistigi 1’den biiyiilk olan 26 faktor
saptanmistir. Birinci faktor toplam varyansin %10,954’linli agiklamaktadir. Birinci ve ikinci
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faktorler birlikte toplam varyansin %21,449’unu agiklamaktadir. Yirmi alti faktdr toplam
varyansin 81,651’ini agiklamaktadir.

Faktorler toplami varyansin %70’ini agiklamasi durumunda diger faktorler tolere
edilebilmektedir. Ik 17 faktér toplam varyansin %70,870’ini agiklamaktadir. Elbette 26
faktoriin toplam varyansin %81,651’ini agiklamasindan yola ¢ikarak bu faktorleri kullanmak
degiskenleri temsil etmesi agisindan daha iyidir; fakat faktor sayisini tolere edilebilir bicimde
azaltmak icin 17 faktor kullanmak yeterlidir.

Rotasyona tabi olacak faktdr sayisim1 belirlerken 06z deger istatistiginden baska
kullanilabilecek yontemler de vardir. Faktor analizi ¢izgi grafiginde egimin kaybolmaya
basladig1 noktanin isaret ettigi sayida faktor belirlenir. Buna gore, grafikte yirmi altinci
faktorden itibaren ¢izgi grafigi e§imini 6nemli dl¢iide kaybetmeye baslamaktadir. Bu nedenle
faktor sayisini yirmi alt1 veya duruma gore daha az sayida faktor ile sinirlandirabiliriz.
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Rotasyon agamasinda, 120 veri sayisi1 igin faktor agirliginin 0.6’nin iizerinde olmasi iyi sonug
vermektedir. Her bir degisken satirindaki en yiiksek agirliklar gozlendiginde 26 faktor,
firmalarin satis hacimlerini arttirmasini etkileyen 26 etken halini almaktadir. 0.6’dan yiiksek
faktor agirliklariyla ¢aligmak hem c¢aligmay1 daha ekonomik hale getirir hem de ¢aligmanin
amacint etkileyen en kritik degerler iizerinde yogunlasmay: saglamaktadir. Faktorleri
isimlendirmek i¢in bir faktor altinda biliyiik agirligt olan degiskenleri gruplamak
gerekmektedir.

Bu durumda yukaridaki en kritik faktorler su basliklar altinda toplanabilir:
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Faktorler:

1. Firmanin kurumsallig

2. Personel motivasyonu

3. Personelin birbirine olan tutumu
4. Personelin sorunlari

5. Firmanin ¢6ziim politikalar

6. Personelin birlikte hareket etmesi
7. Yoneticilerin otoritesi

Faktor analizine baslamadan 138 degiskenimiz vardi. Faktor analizi sonrasinda 138 degisken
26 faktore indirgenmistir. Bu faktorlerin degisken agirliklarinin degerlendirilmesi ve 0.6’dan
biiylik olanlarmin faktére dahil edilmesiyle 7 ana kriter elde edilmistir. Faktor sayist kadar
faktor skoru elde edilmistir. Elde edilen faktdr skorlarmin 6zelligi normal dagilim sartini
sagliyor olmalar1 ve ¢oklu baglanti sorununu tagimiyor olmalaridir.

Betimsel Analizler

Tablo 1. Betimsel Istatistiki Tablo

cinsiyet | deneyim | calisma

N Gegerli 120 120 120

Kayip 0 0 0
Ortalama 1,55 9,73 5,21
Medyan 2,00 8,00 4,00
Mod 2 10 2
Standart Sapma ,500 6,772 4,531
Varyans ,250 45,862 20,530
Carpiklik -,204 1,626 1,754
Carpikligin Standart Hatasi 221 221 221
Basiklik -1,992 3,654 3,694
Basikligin Standart Hatas1 438 438 ,438
Aralik 1 38 25
Minimum 1 1 0
Maksimum 2 39 25
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Yukaridaki tabloda cinsiyet degiskeni dikotomiktir. Erkek:1, Bayan:2 seklinde
numaralanmistir. Ortalamanin bir buguktan fazla c¢ikmasi, ankete katilanlarin iginde
bayanlarin sayisinin fazla oldugunu gostermektedir, bu sonucu ayrica mod ve medyan
degerlerinin iki olarak hesaplanmasi da desteklemektedir. “Maksimum” ve “Minimum”
haricindeki diger istatistikler cinsiyet degiskeni hakkinda kayda deger bilgi vermemektedir.

Deneyim degiskeninin c¢arpiklig1 pozitiftir(saga ¢arpik). Pozitif c¢arpiklik kiigiik degerlerin
fazla oldugunu gostermektedir. Basiklik degeri pozitif oldugundan normalden daha dik bir
dagilim oldugu ortaya ¢ikmustir.

Calisma degiskeni incelendiginde ¢ok biiylik yogunlukla bir ile alt1 yildir firmada calisan
personelin ankete tabi tutuldugu yukaridaki histogramda ve frekans tablosunda goriilmektedir.
Istatistik olarak bu dagilim ortalamaya 5.21 olarak yansimustir. Basiklik ve ¢arpiklik agsindan
pozitif sonuglari; dik ve kiiciik degerlerin fazla bir dagilima sahip oldugu yoniinde
degerlendirilmektedir.

“deneyim” ile “caligma” dagilimlarinin ¢ok benzer oldugu istatistiki olarak basiklik ve
carpiklik degerlerinin yakinhiginda da goriilebilir. Bu agidan firmanin yeni mezun personel
yerine en az birkag¢ sene deneyimli personel ile ¢alistigi goriilmektedir. Diger taraftan firmada
ortalama yas yliksek degildir, verilere bakildiginda diger personelden tecriibeli olanlarin
genellikle midiirler ve yoneticiler oldugu goriilmektedir. Yine ankete gore cinsiyet agisindan
firma adaletlidir.

Tablo 2. Gruplar Arasi Faktorleri

N

dengrup | 1,00 | 66
2,00 | 44

3,00]7

4,00]3

egitim |1 |11
2 53

3 44

4 12

Tablo 3. Box'un Kovaryans Matrislerinin Esitligi Testi(a)

Box's

M 81,931

F 1,147

dfl 60

df2 4391,263
Sig. ,206
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Yokluk hipotezi ile bagimli degiskenin gbzlenmis kovaryans matrislerinin gruplar iginde esit
olup olmadigini test eder.
a Tasarim: Intercept+dengrup+editim+dengrup * editim

Kovaryans matrislerinin esitligini test eden yukaridaki Box’un M tablosundaki p degeri
0.05’ten biiyiik oldugu icin kovaryans matrislerinin esit oldugu sonucuna ulagilabilinmektedir.

Tablo 4. Levene'nin Hata Varyanslar’’min Esitligi Testi (a)

F dfl e Sig.
k4 | 1,791 |11 108 064
k15 |1,525 |11 108 133
k18 1,429 |11 108 171
i50 [1,873 |11 108 051
72 (1324 |11 108 221

Yokluk hipotezi ile bagimli degiskenin hata varyansinin gruplar ig¢inde esit olup olmadigini
test eder. Tasarim: Kesen+dengrup+egitim+dengrup * egitim

Levene’nin Hata Varyanslari’nmin Esitligi Testi tablosuna gore her bagimli degiskenin
bagimsiz degiskenlerdeki gruplara gore varyans esitligi saglanmistir. Sig kolonundaki
degerler 0.05’ten biiyiiktiir. Boylece MANOVA’ nin temel degerleri saglanmis olmaktadir.

Yapilan ¢ok degiskenli testler tablosuna gore deneyim ve egitim degiskenlerinin bagimsiz
degiskenler iizerindeki ana etkileri verilmekle beraber, deneyim*egitim etkilesiminin de
bagimsiz degiskenler iizerindeki etkisinin sonuglar1 verilmistir. Tablodaki sig kolonundaki
degerlere gore deneyim, egitim ve deneyim*egitim etkilesim degiskenlerinin 0.05 {izerinde
deger almalar1 dolayisiyla bagimsiz degiskenler tizerindeki etkileri anlamli degildir. Deneyim
degiskeni diger degiskenlere gore bagimsiz degiskenler iizerinde daha fazla anlamli etkileri
bulunmustur. %95 giiven ile belirlenen degiskenlerin bagimsiz degiskenler iizerinde anlaml
etkileri bulunmamakla beraber firmadaki deneyimli personelin firmanin satis politikasi
tizerinde digerlerinden daha farkli goriisleri oldugu belirlenmistir.
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Tablo 5. Cok Degiskenli Testler(c)

Bagimhi [III. Tip Kareler Ortalama
Kaynak Degisken | Toplami df | Kareleri F Sig. Partial Eta Squared
ﬁiﬁfﬂm‘s k4 28,939(a) 11 | 2,631 3,597 ,000 | .,268
k15 30,041(b) 11 2,731 2,752 004|219
k18 22,622(c) 11 2,057 1,966 039 |.167
i50 14,423(d) 11 [1.311 1,432 169 [.127
i72 11,260(¢) 11 | 1,024 1,175 313 |.,107
Kesen k4 381,359 1 [381,359 [s521,443 [,000 |.828
k15 370,623 1 370623 373,532 [.000 |.,776
k18 387,010 1 |387,010 [369,98 |.000 [,774
i50 333,525 1 333,525 [364207 [.,000 [.771
i72 253,689 1 [253,680 [291272 [,000 [,730
dengrup k4 4,691 3 |1,564 2,138 ,100 | ,056
k15 6,627 3 [2,209 2,226 089 |,058
k18 5,131 3 1,710 1,635 186 |,043
i50 3,734 3 |1,245 1,359 259 |,036
i72 1,430 3 [.477 547 651 [.015
editim k4 5,981 3 |1,994 2,726 048 |,070
k15 9,160 3 [3,053 3,077 031 |,079
k18 1,619 3 [.540 516 672|014
i50 372 3 [.124 135 939 [ ,004
i72 1,251 3 | .417 A79 698 |.013
ggﬁig;“p A 4,584 5 |.917 1,253 289 | ,055
k15 3,153 5 |.631 635 673 ].,029
k18 4,234 5 |.847 810 545 1,036
i50 4,559 5 |12 ,996 424 | 044
i72 4,668 5 |.934 1,072 380 |.,047
Hata k4 78,986 108 | ,731
k15 107,159 108 | ,992
k18 112,969 108 | 1,046
i50 98,902 108 | 916
i72 94,065 108 | ,871
Toplam k4 1557,000 120
k15 1444,000 120
k18 1557,000 120
i50 1323,000 120
i72 1315,000 120
JTD;lgle;gmls k4 107,925 119
k15 137,200 119
k18 135,592 119
i50 113,325 119
i72 105,325 119
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Yukaridaki tabloya bakilirsa bagimsiz degiskenlerin, bagimli degiskenler {izerindeki etkisi
goriilecektir. Bu etkinin anlamli olmasi i¢in sig siitunundaki degerlerin 0.05’ten kiigiik olmasi
gerekmektedir. Bagimsiz degiskenleri tek, tek incelersek:

a. Takim ruhunu, egitim seviyesi anlamli olarak etkilemektedir. Asagidaki tablo
incelendiginde de egitim seviyesi yiliksek olan personelin takim ruhunu daha fazla
benimsendigi ortaya ¢ikmaktadir. Deneyim arttik¢a yine takim ruhuna verilen 6nem
artmaktadir fakat bu %95 giiven seviyesinde anlamli degildir.

b. Liderligin Onemini, egitim seviyesi anlamli olarak etkilemektedir. Deneyim de
liderligi %95 giiven seviyesinde olmasa da etkiledigi belirlenmistir.

c. Firma kalitesi, bagimli degiskenlere gore anlamli fark olusturmamaktadir. Firma
calisanlar kalitenin 6nemi konusunda neredeyse ayni diisiincelere sahiptirler.

d. Cozim politikalar1 agisindan ¢alisanlarin diislinceleri neredeyse aynidir, bagimli
degiskenlerden %95 anlam seviyesinde anlamli derecede etkilenmemistirler.

e. Girisimcilik, diger bagimsiz degiskenlere oranla ¢alisanlar arasinda neredeyse hig
anlamli fark olmadig1 belirlenmistir.

Deneyim ve egitim degiskenlerinin etkilesimleri, bagimsiz degiskenler {izerine %95
seviyesinde anlamli fark yaratmamistir. Bagimsiz degiskenlerin kriterinde ¢alisanlarin
firmanin satis hacminin biliylimesi konusunda genellikle deneyim ve egitim durumuna
bakmaksizin benzer diislincelere ve hedeflere sahip olduklar belirlenmistir.

Yapilan ¢oklu karsilagtirmalara gore takim ruhu, bagimsiz degiskeni icin birinci deneyim,
bagimh degiskeni ile ikinci ve dordiincii deneyim gruplari arasinda %95 giiven araliginda
anlaml fark vardir. Calisma deneyimleri az olan ¢alisanlarin takim ruhundan deneyimleri
fazla olanlar kadar memnun olmadiklar1 belirlenmistir.

Liderlik degiskeni incelendiginde ii¢ ve dordiincii deneyim grubunun firmanin lider olmasi
konusunda ortak fikirleri paylastigi ve énem verdigi buna karsilik birinci deneyim grubunun
firmanin vizyonu konusunda farkli diisiindiigii gériilmiistiir.

Firmanin kalitesi konusunda 6zellikle ikinci ve {i¢iincii grubun ortak fikirleri vardir; fakat
diger gruplarla aralarinda biiytik goriis farki bulunmamaktadir.

Firmanin ¢6ziim politikalar1 ve girisimcilik konularinda calisanlar benzer diisiincelere
sahiptir.

Bagimsiz degiskenlerin marjinal ortalamalar1 grafiklerine baktigimizda yorumlarimiz su
sekilde olmustur: ¢aligma deneyimi az olan ¢alisan grubu egitim seviyesinin yiikselmesine de
bagl olarak takim ruhuna 6nem verdigi gozlenmektedir. Daha deneyimli olan ikinci grup
calisanlar takim ruhuna egitim seviyesine bagli olarak katkida bulunabilir ve
degerlendirebilirdir. Yirmi yildan fazla deneyimi olan c¢alisanlarin egitim seviyeleri
yiikseldiginde takim ruhundan memnun olmadiklari goézlenmistir; fakat bu konuda karar
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vermek i¢in daha ¢ok sayida kisiyle goriisiilmeli ve orneklem kiimesi genisletilerek tekrar
analiz yapilmalidir.

Firmanin liderliginin 6nemli olmasi konusunda yirmi yildan az deneyimi olanlar egitim
durumlarina gore grafikte goriildiigii gibi benzer goriisleri paylasmaktadir. On yildan daha
deneyimli olanlar ve egitimi daha yiliksek derecede olanlar firmayi ileri tastyabilecek yiiksek
hedeflere sahiptirler. Grafige gore calisanlarin deneyimi arttikca firma adina hedefleri
biliytimektedir.

Firmanin kalitesi konusunda ¢alisanlarin yirmi yildan az deneyimli kismi egitim dereceleri
arttikca olumlu yone kaymaktadir; fakat yirmi yildan fazla deneyimi olan c¢alisanlarin
diisiinceleri egitim seviyeleri arttiginda grafikte gortildiigii gibi degismekte ve olumsuz yone
kaymaktadir.

Firmanin kurallarinin ve ¢6zlim politikalarinin ¢ok kesin yontemlerle belirlemis oldugunu
diisiinen calisanlar yirmi ve otuz yildan fazla deneyimi olanlardir. Diger calisanlar orta
derecede bu goriise katilmaktadirlar ve az deneyim sahibi calisanlarin egitim durumlarina
gore bakis agilar etkili sekilde degismemektedir.

Deneyimi yirmi yildan fazla olan calisanlarin girisimci diisiince yapisini artan egitim

seviyeleriyle beraber kaybettikleri gozlenirken, geng¢ calisanlarin egitim seviyesi arttikca daha
fazla girisimci diistinceleri destekledikleri yorumlanmaktadir.

Tablo 6. Model Ozeti(b)

Degismis Istatistikler
Diizeltirmis | Tahminin Sig.
R R Standart |R Kare |F F Durbin-
Model | R Kare | Kare Hatasi Degismis | Degismis | dfl | df2 | D. | Watson
1 ,907(a) | ,822 |,772 475 ,822 16,504 26 193 1,000 2,031

Yukaridaki tabloda faktor analizinde belirlenen agiklayici faktorler bagimsiz degisken olarak
regresyon modelinde degerlendirilmesiyle elde edilen istatistikler mevcuttur. Tim
degiskenleri agiklama orani 0.772 olarak hesaplanmigtir. 0.228 oranda kayip mevcut olmasina
karsin faktorlerin seriyi iyi derece temsil ettigi belirlenmistir. %95 giiven seviyesinde
kurulmus regresyon modeli anlamli oldugu belirlenmistir.

Yapilan t testine gore faktorlerin on ii¢ tanesi modelde anlamli bulunmamistir. Bu faktorler
modelden ¢ikarilmistir. Standartlastirilmis Beta katsayilari kullanilacak faktor degiskenlerinin
Oonem sirast belirlenmistir. Bu noktada eleme yaparak en onemli faktorler secilerek tekrar
regresyon analizine tabi tutulmustur.

Bir sonraki asamada ¢oklu regresyon denklemi su sekilde olacaktir:
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Bagimli degisken: Firmanin basarisi Bagimsiz degiskenler: Firmanin vizyonu, personel
motivasyonu, personel sorunlari, yOnetici otoritesi, yeniliklere ayak uydurabilme, firmaya
baglilik, calisma disiplini

Bir bagimli, yedi bagimsiz degiskenden olusan regresyon modeli, %95 giiven araliginda
anlamli olup olmadigina bakilmis, regresyon modelinin anlamli oldugu goriilmiistiir.

Degiskenlerin sabit ve degisken katsayilar1 hesaplanmistir. B katsayilartyla regresyon
denklemi olusturulmustur. B katsayilar1 bagimsiz degiskenlerdeki bir birimlik degisimin
bagiml degiskeni ne kadar etkiledigini gosterir. Regresyon denklemi degisken isimleriyle
asagidaki gibidir:

“Firmanin basaris1”= 3.308+0.312X”Firmanin vizyonu”
+0.265X”’Personel Motivasyonu”

-0.23X”Personel sorunlar1”

+0.337”°Y 6netici otoritesi”

+0.247”Yeniliklere ayak uydurabilme”

+0.246”Firmaya baglilik”

+0.372”Calisma disiplini”

SONUCLAR

Yapilan ankete gore firmanin basarisini etkileyen en Onemli etkenler; firmanin
vizyonu,personel motivasyonu,personel sorunlari,yonetici otoritesi yeniliklere ayak
uydurabilme,firmaya baglilik ve ¢aligsma disiplinidir.

Firma her ne kadar gecmisten gelen gelenekleri, marka degeri, standartlar1 olsa da yasamini
siirdiirmesi ve gelisebilmesi “personeline” dogrudan baglidir. Firmanin satis hacmini ve
pazarimi gelistirmek i¢in “personel” konusu iizerinde 6zellikle durulmalidir.

Personel egitimleri, yeni teknolojiler ve yeni calisma, satis teknikleri konularinda firmanin
ileriye doniik olmasi ve degisimlere ayak uydurabilmesi acisindan ¢ok Onemlidir. Anket
calismast sonuglarinda bir isletmecilik sorunu da olan c¢ok deneyimli firma personelinin
degisimlere ge¢ cevap verdigi veya degisime tamamen kapali kalarak, firmanin ileriye doniik
hedeflerine engel olusturdugu saptanmistir. Calisma hayatinin verimli dénemlerinde olan
personelin ise egitim durumu diisiik olanlarin rekabet ortamina ve firmanin ileriye doniik
hedeflerinin gerisinde diisiince yapisina sahip oldugu sonucuna varilmistir. Gerekli yerlerde
hem az deneyimli hem de ¢ok deneyimli personelin firmanin pozisyonu ve vizyonu
dogrultusunda sistematik yenilik¢i egitimler verilmelidir. Personelin egitimi ve yeniliklere
ayak uydurmasi, liriin teknolojilerine de yansiyacak ve iiriin satisina olumlu etki edecektir.

Gilinlimiizde satig ve pazarlama, iirlinliin Ozellikleri ve gereksiniminin Oniine gegmistir.
Firmalar, dolayisiyla calisanlar i¢in de en kullanish bilgiye en kolay yoldan ulagim, artik
rekabet icin bir gereksinimdir. Personel arasindaki bilgi aligverisi, gerek ast iist iligkisi
gerekse departmanlar arasi ve pazarlamanin her kademesinde ¢ok onemli bir faktdr oldugu
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belirlenmistir. Personelin bilgiye miimkiin oldugu kadar kolay ulagimi saglanmali, gerek
kendi aralarinda gerek yoneticileriyle koordineli ortak bilgi paylasiminda bulunmalar1 i¢in
yenilikgi teknikler ve teknolojik araclar kullanilmalidir. Bilgi islem boliimleri gelistirilmeli ve
piyasa bilgisi takip edilip siirekli glincellenmelidir.

Yoneticiler, firma i¢in ¢ok dnemli konumdadirlar. Firmanin hem temsilcisi hem de agirhigini
tastyacak olanlardir. Iyi bir yonetici en basta otoriter ve karizmatik olmalidir. Aldig:
kararlarin dogru ve en hizli sekilde uygulamaya koyulmasi bu 6gelere baglidir. Anket
sonuclarina gore yoneticinin alt kademedeki personelle iletisiminin saglikli, iliskilerinin
belirli olmas1 ve karsilikli saygi cergevesinde yliriitiilmesi gerekmektedir. Yoneticinin diger
yoneticilerle bilgi paylasiminin eksiksiz ve hizli olmasi 6énemlidir. Yonetici, sorumlu oldugu
personelin inisiyatif almasini saglamalidir, giiven vermelidir ve firmayi ileriye tagimak icin
gerektiginde risk almalidir. Yoneticiler, satis ve pazarlama konularinda bilgi ve beceriye sahip
olmalari, egitimlere katilarak kendilerini gelistirmelidirler.

Personelin motivasyonunun, firmanin basarist i¢in ne kadar énemli oldugu son yillardaki
arastirmalarla ortaya c¢ikmaktadir. Personelin bilgi, beceri ve niteliginden &te, calisma
verimliliginin saglanmasindaki en Onemli faktdr personeli motive etmekten gegmektedir.
Anket sonuclarina gore personel firmada calismaktan olduk¢a memnundur. Calisanlarin
aldiklar1 maagtan, primlerden, firmanin kendilerine sagladiklar1 avantajdan, firmanin
amaglarmin kendi amaclariyla 6rtlismesinden ¢ok memnundurlar, bu faktorler calisanlarin
verimlerinin artmasini saglamaktadir. Personel motivasyonu, {iriin satiglarini ve genel bagariy1
da ayn1 yonde degistirmektedir. Adil maas dagitimi1 gibi memnuniyet faktorleri ayni1 zamanda
personelin kendi arasinda iletisimini de arttirmaktadir.

Firmanin ¢o6ziim politikalarinin basarili olmasi, satis politikalariyla dogrudan ilintilidir.
Firmanin yazili is kurallari, satis plani gibi personele bagli olmayan, oturmus firma
politikasina sahip olmasi1 gerekmektedir. Bu politika ayni zamanda verimli olup, i¢inde
bulunulan duruma gore degisebilen esnek yapisi korunmalidir. Yonetmelikler, yapilan
calismalarin uzun siirede onay almasi yerine miimkiin oldugunda cabuk karara baglanmasi
ilkesiyle olusturulmalidir. Yonetmelikler, firma personelinin aralarinda bilgi aligverisi
yaparak gerektigi yerlerde sorumlularin risk almasina izin vermelidir, bu personel
motivasyonunu ve verimliligini arttirdigi anketin analizinde ortaya ¢ikmistir. En Onemlisi
verimli prosediir ve yonetmelikler, rakiplere gore firmaya avantaj yaratir ve {iriin satisini
dogrudan etkilemektedir.
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