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OGRENME YONLULUK, UYUM SAGLAYICI DAVRANIS iLE SATIS
PERFORMANSI ARASINDAKI iLISKiLERIN INCELENMESI
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Ozet

Bu aragtirmanin temel amaci; satis performansi, oOrgiitsel baglilik, miisteri
iligkileri, planlama, 6grenme yonelimli olma ve uyum saglayict davranis arasindaki
iliskileri agiklayabilmektir. Veri ve bilgilerin toplanabilmesi amaciyla yiiz yiize anket
yontemi kullanilmistir. Eksik ve hatali doldurulan anketlerin elenmesiyle analize
elverisli anket sayis1 200 olarak gerceklesmistir. Aragtirma hipotezlerini test etmeden
once, arastirma kapsaminda kullanilan o&lgeklere iligkin giivenilirlik ve gecerlilik
analizleri yapilmigtir. Arastirma hipotezlerini test edebilmek amaciyla Yapisal Esitlik
Modelinden faydalanilmustir.
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Yonliliik, Uyum saglayici Davranig, Planlama, Yapisal Esitlik Modeli.

The Study to Find Out The Relations in Terms of Customer
Relationship, Organizational Commitment, Planning, Learning Orientation,
Adaptive Behavior and Sales Performance

Abstract

The basic objective of this research is to explain the relationship among sales
performance, organizational commitment, customer relationship, planning, learning-
orientation and adaptive behaviour In order to collect data and information face to face
interview technique was used. After the evaluations and eliminations, 200 useful
questionnaires were obtained. Before the hypotheses were tested, the validity and the
reliability of the scales used in the research were tested. To test the research hypotheses,
Structural Equation Modeling was conducted.
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GIRIS

Satis temsilcilerinin performansi, pazarlama akademisyenlerinin ve
uygulamacilarin uzun yillardan beri ilgisini ¢eken bir konu olmustur. Bir¢ok
calismada satis elemanmin performansinit etkileyen bireysel ve c¢evresel
faktorler arastirilmistir (Aggarwal ve digerleri, 2005: 17). Bununla birlikte, satis
temsilcilerinin performansinin olugmasina etki eden faktorler, isletmenin
basaris1 ve faaliyetlerinin devami i¢in de bilinmesi gereken konulardandir. Bu
baglamda satis temsilcilerinin performansi ile iligkili olabilecek faktorlerin
bilinmesinin biiyiik bir 6nemi vardir.

Bu c¢alismada 6nce konu ile ilgili literatiir taramasi yapilmig ve satis
performans: ile iligkili oldugu tahmin edilen faktorler belirlenmistir. Bu
faktorler; orgiitsel baglilik, miisteri iliskileri, planlama, 6grenme yonliiliik ve
uyum saglayict davranistir. Bu baglamda, oncelikli olarak arastirmanin konusu
boliimiinde konu ile ilgili kavramsal ¢ergeve olusturulmustur. Daha sonra
aragtirmanin metodolojisi boliimiinde, arastirmanin amaci, kapsami ve
kisitlarina, ornekleme siirecine, aragtirmanin degiskenleri ve hipotezlerine ve
son olarak elde edilen veri ve bilgilerin analizinde kullanilan istatistiksel
analizlere yer verilmistir.

I. ARASTIRMANIN KONUSU

Satis performansi ile ilgili olarak literatiirde g¢esitli c¢aligmalar
yapilmistir. Literatlir incelemesi sonucunda, satis performansi ile iliskisi
irdelenen degiskenler su sekilde siralanabilir:

- Orgiitsel baglilik

- Miisteri iliskileri

- Planlama

- Ogrenme yonliiliik

- Uyum saglayici davranis

Orgiitsel Baghhk: Orgiitlerin yasamlarini siirdiirebilmeleri ¢alisanlarin
Orgiitten ayrilmamalarina ve Orgiitte kalmak i¢in kendilerinde istek
uyandirmalaria baglhdir. Calisanlarin orgiite sadakat ve baglilik dereceleri ne
kadar giiclii ise, orgiitler de o derece giiglii olacaklardir. Orgiitsel baglilikla ilgili
olarak Porter ve arkadaslarinin (1974)’de yaptiklari ¢alismadan sonra kavramin
personel devir hizi, ise devamsizlik, isten ayrilma niyeti, i tatmini gibi
kavramlarla iligskilerini inceleyen bir¢ok calisma yapilmistir (Yousef,
2003:1067). Kavramin ilk ortaya ¢ikigindan itibaren uzun zaman ge¢mesine
ragmen oOrgiitsel baghhk ilgi odagi olmaya devam etmektedir. Orgiitsel
bagliligin tanimi, boyutlari, benzer kavramlarla iligkileri kapsamli ve tartismali
bir konudur. Literatiirde pek ¢ok sayida 6rgiitsel baglilik tanimi vardir. Orgiitsel
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baglilik, bireyin belirli bir orgiit ile girdigi baghligin ve kimlik birliginin
birlesik giiclidiir diye tanimlanmaktadir (Leong vd., 1996: 1345-1361). Baska
bir tanimda oOrgiitsel baglilik, ¢alisanin orgiitii ile girdigi kimlik birliginin
derecesi ve Orgiitiin aktif bir iiyesi olmaya devam etmeye istekli olmasidir
(Davis ve Newstrom, 1989: 179). Schermerhorn ve arkadaglar1 da orgiitsel
baghligl, “kisinin c¢aligtig1 orgiit ile kurdugu kuvvet birliginin ve kendisini
Orgiitiin bir pargasi olarak hissetmesinin derecesidir” seklinde tanimlamislardir
(Schermerhorn vd., 1994: 144). Biitiin bu tanimlardan; orgiitsel baglilik, bireyin
kurumsal amag ve degerleri kabul etmesi, bu amagclara ulagilmasi1 yoniinde ¢aba
sarf etmesi ve kurum iyeligini devam ettirme arzusudur. Bdylece oOrgiitsel
baglilikta temel olarak su faktorler {izerinde durulmaktadir: Grgiitten yana her
seyini ortaya koymaya goniillii olma, orgiitiin hedef ve degerlerine inanma ve
kabul ve son olarak da orgiitiin bir Giyesi olarak kalma noktasindaki istekliliktir
(Swailes, 2002: 159). Orgiitsel baglilik, calisanin kabulii ve onun psikolojik bir
sozlesmeyle ise girmesiyle baglar. Psikolojik sozlesme ile bireylerin oOrgiite
baglhiliklar1 arasinda agik bir iliski vardir (McDonald ve Makin, 2000: 86)
Orgiitiin bir iiyesi olarak hedefler, amaglar ve isin gerektirdikleri konusunda
bilgi edinmesiyle gelisir. Bu agidan bakildiginda orgiitsel baglilik, bir kiginin
belirli bir orgiit ile kimlik birligine girerek olusturdugu gii¢ birligidir
(Northcraft ve Neale,1990: 464).

Miisteri Iliskileri: Miisteri tatminini etkileyen en 6nemli faktdrlerden
biri, satis temsilcileridir. Satis temsilcilerinin miisteriye kars1 gelistirdigi tutum
ve davraniglar miisteri tatminini ve dolayisiyla miisteri sadakatini
etkileyebilmektedir. Bu baglamda satis temsilcilerinin miigteri itirazlarini
kargilamasi, miisterileri problem ve endiselerini anladig1 konusunda ikna etmesi
ve miigterilerini dinlemesi miisteri iligkilerini etkileyen onemli faktorlerdendir.
Miisteri tatmini ve dolayisiyla miisteri sadakatini artirmak, satis temsilcilerinin
miisteri yonlii olmasi ile de yakindan ilgilidir. Miisteri satis temsilcisinin birinci
onceligi miisteri tatminidir. Oysa birinci Onceligi satis yapmak olan satis yonlii
satig temsilcileri igin miisteri tatmini ikinci planda kalmaktadir (Harris vd.,
2005:21).

Plinlama: Her iste oldugu gibi satis temsilcilerinin basarisi igin
planlama oOnemlidir. Diizglin bir planlama yapmak ve hazirlikli olmak
basarisizligi Onleyebilmektedir. Diizgiin planlama yapmak ihtiyaglardan
kaynaklanmistir. Satis temsilcisinin her ziyaretini basaril yiiriitebilmesi, satigla
sonuglandirabilmesi ve ziyareti en iyi sekilde degerlendirmesi i¢in planli olmasi
gerekmektedir. Planli olmasi satis temsilcisine herhangi bir duruma karsi
hazirlikli olmasinit saglamaktadir. Boylelikle, miisterinin yaninda satisin
kontroliinii elinde tutabilir. Ayrica miisterilerin her biri farkli 6zelliklere sahip
oldugundan, &6zel olarak o miisteri i¢in hazirlanmig esnek bir plan satig
temsilcisinin beklenmedik sorunlari ¢6zmesini saglayabilecektir. Miisterilerden
gelebilecek sikayet ve itirazlar1 kendinden emin ve kolay bir sekilde
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cevaplandirabilir (Taskin, 2000: 112). Biitiin bunlarin sonucunda miisteri
tatmini ve miisteri sadakati de kacinilmaz olabilir.

Ogrenme Yonliilitk: Ogrenme yonliiliik, satis temsilcilerinin cesaretini
artirarak daha fazla 6grenmenin ve sinerjinin ortaya ¢ikmasini saglar. Ogrenme
yonlii olma aym1 zamanda daha yeni ve derin bilginin yaratilmasini,
paylasilmasini ve kullanilmasini tesvik eden 6rgiitsel 6grenme siirecini savunur.
Bu baglamda, satis temsilcilerinin yiiksek bir performans sergileyebilmesi
bakimindan 6grenme yonlii olmalari bir gerekliliktir.

Uyum Saglayict Davranig: Uyum saglayici davranig mevcut ¢evrenin
gelisen ve sosyal taleplerini karsilama kapasitesi olarak tanimlanir (Grossman,
1983:25). Uyum saglayict davranis; kendi kendine yardim, fiziksel gelisim,
iletisim yetenekleri, kisisel ve sosyal yetenekler, zihinsel ve fiziksel saglik,
misteri yetenekleri, i¢sel yetenekler ve toplumsal yonelim gibi alanlarda
basarili bir yasam siirmedeki uygulamaya ait sorunlar1 Olger(Holman ve
Bruininks, 1985:78; Reschly, 1982:2031). Uyum saglayici davranmisin daha
genis bir smiflandirmasit dort bashik altinda toplanabilir: kendi kendini
koruma/bakma ve bagimsiz hareket edebilme, kisileraras: iligki, sosyal
sorumluluk ve son olarak da zihinsel yetenekler veya iletisim yetenekleri
(Reschly,1982:2032). Uyum saglayict davranig gosterme yetenegi yiiksek
calisanlara sahip Orgiitler degisime c¢ok daha hizli ve sorunsuz uyum
saglayacaklarindan yenilik¢i ve proaktif olma da dnemli bir rekabet iistiinliigiine
sahip olacaklardir.

Satis  Performansi: Satis performans degerlendirmesi, satis
yoneticilerinin kisisel satig ¢abalariin degerlemesinde kullanilabilecegi 6nemli
bir aragtir. Satis performans degerlemesi, baslangicta ortaya konulan amaglarin
ne diizeyde gerceklestiginin dl¢iilmesine yardim eder. Ayrica hangi konularda
ve nasil bir geligtirme yapilmasi gerektigi konusunda da 6nemli ipuglari saglar.

II. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Calismanin bu boliimiinde arastirma metodolojisine iliskin detaylara yer
verilmigtir. Bu baglamda aragtirmanin amaci ve hangi sinirhiliklar dahilinde
yiiriitiildiigii, 6rnekleme siireci, aragtirmanin hipotezleri, veri ve bilgi toplama
aract ile arastirmada elde edilen veri ve bilgilerin analizinde kullanilacak
yontemler ¢alismanin bu boliimiinde yer almaktadir.

A. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI VE KISITLARI

Bu ¢aligmanin temel amaci; satis performansi, orgiitsel baglilik, miisteri
iligkileri, planlama, 6grenme yonelimli olma ve uyum saglayict davranis
arasindaki iligkileri agiklayabilmektir. Bu amag¢ dogrultusunda satis performansi
ve diger boyutlar arasindaki iligkileri incelemek ve bu iliskiler dogrultusunda
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isletmelerin satis temsilcilerinin performanslarina yonelik alacaklar1 kararlarla
ilgili 6nerilerde bulunmakta bu ¢aligmanin amaglar1 arasindadir.

Satis performanst ile diger boyutlar (6rgiitsel baglilik, miisteri iligkileri,
planlama, 6grenme yonelimli olma ve uyum saglayict davranig) arasindaki
iligkilerin incelenmesine yonelik olan bu ¢aligmanin ¢esitli sinirlart vardir. Bu
kisitlardan biri, sadece ilag sektdriinde faaliyet gosteren satis temsilcilerinin
arastirma kapsamina dahil edilmesidir. Arastirmanin bir diger kisit1 ise,
aragtirma Orneginin sadece Erzincan ilindeki eczanelere kisisel satis amaciyla
giden satis temsilcileri ile sinirli olmasidir. Bu nedenle g¢aligmanin Tiirkiye
capinda genellenmesi gibi bir durum s6z konusu degildir. Biitiin bu kisitlarina
ragmen satis performansi ile diger boyutlar arasindaki iliskileri tespit etmeye
yonelik olarak gerceklestirilen bu arasgtirmanin; tutundurma ¢abalarinda kisisel
satis1 kullanan isletmelere, satis temsilcilerine ve daha sonra bu konuda c¢alisma
yapacak olan akademisyenlere faydali olacagi ve katki saglayacagi
diistiniilmektedir.

B. ARASTIRMANIN DEGISKENLERIi VE HIPOTEZLERI
Satis performansi, Orgiitsel baglilik, miisteri iliskileri, planlama,

Ogrenme yOnliilik ve uyum saglayici davranig arasindaki iliskileri tespit etmeye
yoOnelik yapilan bu arastirmanin modeli Sekil 1°de goriildiigii gibidir.

A

Orgiitsel Baghlik

A

Miisteri Iliskileri

A

Planlama

Ogrenme Yonliiliik

A

Uyum Saglayici
Davranis

A

A

Satis Performansi

Sekil 1: Arastirma Modeli
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Aragtirma modelinde goriilecegi tlizere, modelde toplam alti degisken
grubu bulunmaktadir. Bu degiskenler; satis performansi, orgiitsel baglilik,
miisteri iligkileri, planlama, 6grenme yonelimli olma ve uyum saglayici
davranig olarak isimlendirilmistir. Bu degiskenler besli likert Olgeginde
hazirlanmis yargilardan olugmaktadir. Arastirma kapsaminda kullanilan 6l¢ekler
Tablo 1°de gosterilen kaynaklardan alinmistir.

Tablo 1: Arastirmanin Degiskenleri ve Yararlanilan Kaynaklar

Degisken Sayisi Yararlanilan Kaynaklar

Orgiitsel baghlik Ug Degisken Jaramillo, Mulki ve Solomon, 2006;
Randall, 1988

Miisteri iliskileri Dort Degisken Hunter ve Perreault, 2006

Planlama Dort Degisken Hunter ve Perreault, 2006

Ogrenme Y énliilitk Ug Degisken Silver, Dwyer ve Alford, 2006

Uyum saglayici Davranis  Iki Degisken Hunter ve Perreault, 2006

Satig Performanst Ug Degisken Krishnan, Netemeyer ve Boles,
2002

Satis performansi, Orgiitsel baghlik, miisteri iliskileri, 6grenme
yonliiliik, uyum saglayici davranig ve planlama arasindaki iliskileri belirlemeye
yonelik yapilan bu arastirmada test edilen arastirma hipotezleri asagidaki
gibidir:

Hai: Satis temsilcilerinin 6grenme yonliiliigii ile planlama yapmalar1 arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Ha,: Satis temsilcilerinin uyum saglayict davranisi ile planlama yapmalar
arasinda oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki
vardir.

Has: Satig temsilcilerinin uyum saglayici davranist ile 6grenme yonliiliigii
arasinda oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki
vardir.

Haq4: Satis performansi ile planlama yapmalar1 arasinda oc= 0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Has: Satis performansi ile 6grenme yonliiliik arasinda o= 0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.
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Hag: Satis temsilcilerinin uyum saglayic1 davranisi ile performansi arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Ha7: Satis temsilcilerinin orgiitsel bagliligi ile planlama yapmalar1 arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlaml1 bir iligki vardir.

Has: Satis temsilcilerinin 6grenme yonliiliigli ile orgilitsel bagliligi arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Hao: Satig temsilcilerinin uyum saglayici davranisi ile orgiitsel bagliligi arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Hao: Satis performansi ile oOrgiitsel baghlik arasinda o= 0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Haii: Satig temsilcilerinin planlama yapmasi ile misteri iligkileri arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Happ: Satig temsilcilerinin 6grenme yonliiligii ile miisteri iliskileri arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Hais: Satis temsilcilerinin uyum saglayict davranist ile misteri iliskileri
arasinda oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iliski
vardir.

Hai4: Satis performans: ile miisteri iligkileri arasinda oc= 0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

Hajs: Satis temsilcilerinin orgiitsel bagliligi ile miisteri iliskileri arasinda
oc= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli bir iligki vardir.

C. ORNEKLEME SURECI

Satis performansi, Orgiitsel baglilik, miisteri iliskileri, planlama,
O0grenme yonelimli olma ve uyum saglayicit davranig arasindaki iligkileri test
etmeye yonelik gerceklestirilen bu arastirmada veriler yiiz ylize anket yontemi
ile toplanmigtir. Arastirma ile ilgili saha ¢aligmasina gegmeden once konu ile
ilgili gerekli literatiir taramas1 yapilmustir. Tkincil kaynak arastirmasi sonucunda
taslak anket formu olusturulmustur. Taslak anket formuna son sekli verilmeden
once sorularin agikligi, anlasilir olup olmadigi ve cevaplama siiresi gibi
hususlar tespit edebilmek amaciyla 20 satis temsilcisine 6n anket uygulamasi
gerceklestirilmistir (Zikmund, 1997: 402). On anket uygulamasi sonucunda
anket formuna son sekli verilmistir. Anket uygulamasi Erzincan ilindeki
eczanelere satis yapmak amaciyla gelen satis temsilcileri ile gergeklestirilmistir.
Anket formu 250 satis temsilcine uygulanmis ve sonugta eksik ve hatali
doldurulan anketlerin elenmesiyle 200 anket analize tabi tutulmustur.
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D. VERI VE BIiLGILERIN ANALIiZi

Aragtirmanin amaglar1 dogrultusunda gelistirilen arastirma hipotezlerini
test edebilmek amaciyla c¢ok degiskenli istatistiksel analizlerden
faydalanilmistir. Ancak herhangi birgok degiskenli istatistik analize baglamadan
once verilerin giivenilirlik ve gecerlilik agisindan degerlendirilmesi
gerekmektedir (Albayrak, 2003: 202). Bu nedenle arastirma hipotezleri test
edilmeden dnce giivenilirlik ve gecerlilik analizleri yapilmistir.

Bu aragtirmada o6lgeklerin giivenilirlikleri i¢sel tutarlilik ydntemi ile
belirlenmistir. Igsel tutarlilik yonteminin bir uygulamasi da “alfa katsayis1”dir.
Alfa katsayist Olgegin giivenilirligini test etmede en yaygin kullanilan
yontemdir. Alfa katsayist sifir ve bir arasinda degisen rakamlar alir.
Arastirmada kullanilan ©6lgegin gilivenilirliginden bahsedebilmek i¢in alfa
katsayisinin 0,70 ve iizerinde olmasi gerekmektedir (Hair vd., 1998: 118).
Arastirma kapsaminda kullanilan 6l¢eklerin giivenilirligi Alfa katsayis1 yontemi
ile test edildikten sonra, Glgeklerin gecerliliklerini belirleyebilmek amaciyla
faktor analizi kullanilmistir. Faktor analizi, veriler arasindaki iligkilere
dayanarak verilerin daha anlamli ve 6zet bir bicimde sunulmasini saglayan ¢ok
degiskenli bir istatistiksel analiz tiiriidiir (Kurtulus, 2008: 356).

Aragtirma modelinde yer alan dlgeklere iligkin giivenilirlik ve gecerlilik
analizleri yapildiktan sonra arastirmanin temel hipotezlerini test edebilmek
amaciyla yapisal esitlik modeli (structural equation modeling) uygulanmustir.
Yapisal esitlik modeli psikoloji, sosyoloji, egitim arastirmalari, siyasal bilimler
ve pazarlama arastirmalarinda 1970’li yillardan giiniimiize kullanilan bir
tekniktir (Dow vd, 2008: 106). Yapisal esitlik modeli, gdzlenen ve
gozlenemeyen degiskenler arasindaki nedensel ve korelasyonel iliskilerin
birarada bulundugu modellerin test edilmesi i¢in kullanilmaktadir (Hoyle ve
Panter, 1995: 176-177). Yapisal esitlik modeli ayni anda birden fazla ve
karsililikli iligkiyi test eden gii¢lii bir istatistiksel analizdir. Bu analizi diger ¢ok
degiskenli analizlerden ayiran iki temel 6zelligi bulunmaktadir. Bunlar (Hair

vd., 1998: 584):

- Yapisal esitlik modeli, ¢oklu ve karsilikli bagimli iliskilerin tek bir
analizde test edilmesine olanak verir. Bir bagka deyisle bu analiz, biitiin
iligkileri ayn1 anda test etmektedir.

- Yapisal esitlik modeli hicbir gosterge degiskenin miikemmel olarak
Olciilemeyecegini kabul etmekte ve gostergelerin hata varyanslarini da
hesaplamalara dahil etmektedir.
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III. ARASTIRMANIN SONUCLARI

Calismanin bu bdliimiinde; arastirma Orneginin sosyo-demografik
ozelliklerine iligkin frekans ve ylizde dagilimlarina, uygulanan ¢oklu
diskriminant analizi sonuglarina yer verilmistir.

A. ARASTIRMA ORNEGININ SOSYO-DEMOGRAFIK OZELLIKLERi

Aragtirma kapsamina dahil edilen satis temsilcilerinin aile biyiikligii,
medeni durumu, cinsiyeti, aylik ortalama net geliri, yasi ve 6grenim durumuna
iligkin tanimlayic1 istatistiki bilgilere Tablo 2’de yer verilmistir. Ayrica
aragtirma kapsamina dahil edilen satig temsilcilerinin ka¢ yildir satig temsilcisi
olarak calistig1 Tablo 2’de goriilebilir.

Tablo 2: Arastirma Ornegine iliskin Tammlayic1 istatistiki Bilgiler

Satis Temsilcisi Olarak

Yas n % Cahisilan Yil %
20-24 5 2,5 1-5 116 58,0
25-29 81 40,5 6-10 40 20,0
30-34 85 42,5 11-15 16 8,0
35-39 20 10,0 16-20 20 10,0
40-44 5 2,5 21 ve lizeri 8 4,0
45-49 2 1,0 Toplam 200 100,0
50 ve lizeri 2 1,0

Toplam 200 100,0

3?121}?3??1?)13 Gelir Aile Bityiikliigii

1.000 ve alt1 17 8,5 2kisi 20 10,0
1.001-2.000 91 45,5 3 kisi 52 26,0
2.001-3.000 40 20,0 4 kisi 61 30,5
3.001-4.000 38 19,0 5 kisi 31 15,5
4.001-5.000 10 5,0 6 Kkisi ve tizeri 36 18,0
5.001 ve tizeri 4 2,0 Toplam 200 100,0
Toplam 200 100,0

Ogrenim Durumu Cinsiyet

Lise ve 6ncesi 58 29,0 Kadin 58 29,0
Fakiilte/Yiiksekokul 130 65,0 Erkek 142 71,0
Yiiksek Lisans/Doktora 12 6,0 Toplam 200 100,0
Toplam 200 100,0

Tablo 2’de goriilecegi iizere, arasgtirma Orneginde yer alan satis
temsilcilerinin  %40,5’1 25-29 vyasinda, %42,5’i 30-34 yasindaki satig
temsilcilerinden olusmaktadir. Bu rakamlardan anlasilacagi {izere, arastirma
Orneginin ¢ogu geng yastaki satig temsilcilerinden olusmaktadir. Arastirma
kapsaminda yer alan satis temsilcilerinin ¢alistiklar1 yil sayisina bakildiginda
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arastirma Orneginin %58’1 1-5 yildir calistiklari, %20’sinin ise 6-10 yildan beri
calistiklar1 anlagilmaktadir.

Aragtirma Ornegini olusturan satis temsilcileri aylik ortalama net
gelirleri itibariyle degerlendirildiginde cevaplayicilarin %45,5’inin 1.001-2.000
YTL araliginda gelir diizeyine sahip oldugu anlasilmaktadir. Tablo 2’den
goriilecegi gibi cevaplayicilarin %20’si 2.001-3.000 YTL, %19°u 3.001-4.000
araliginda gelir diizeyine sahiptir. Bu rakamlardan anlasilacagi gibi satis
temsilcileri orta ve {istii gelir diizeyine sahiptir. Tablo 2’den anlasilacagi gibi,
aragtirma kapsaminda yer alan cevaplayicilarin ¢ogunlugu (%65) yiiksek okul
ya da fakiilte mezunu iken %6’s1 lisans {istii 6grenim diizeyine sahiptir.
Aragtirma 6rneginin %29’u lise ve dncesi 6grenim diizeyine sahiptir.

Arastirma kapsaminda yer alan satis temsilcilerinin %71°1 erkek, %29’u
kadmlardan olusmaktadir. Ayrica arastirma kapsaminda yer alan satis
temsilcilerinin %64,5’1 evli, geri kalan %35,5’1 ise bekardir. Cevaplayicilarin
%30,5’inin dort kisilik ailelerden olustugu tespit edilmistir. Arastirma 6rneginin
sosyo-demografik 6zelliklerinin goriildiigii Tablo 2’den anlasilacagi gibi, farkli
sosyo-demografik 6zelliklere sahip olan satig temsilcileri arastirma kapsamina
dahil edilmistir.

B. ARASTIRMADA YER ALAN OLCEKLERIN GUVENILIRLIK VE
GECERLILIK ANALIiZLERI

Daha once belirtildigi gibi, cok degiskenli istatistiksel analizler
uygulanmadan Once giivenilirlik ve gegerlilik analizlerinin yapilmasi
gerekmektedir. Bu baglamda once arastirmada kullanilan o&lgeklere iligskin
gilivenilirlik analizleri uygulanmustir. Arastirmamizda kullanilan 6lg¢eklerin
giivenilirligini test etmek amaciyla yaygin kullanilan yontemlerden biri olan
Alfa Katsayis1 yonteminden yararlanilmistir. Alfa katsayis1 yonteminin amaci,
bir grup degiskenin i¢sel homojenligini belirlemektir. Dolayisiyla Alfa katsayisi
bir grup degiskenin aralarinda varolan i¢ korelasyonunun 6l¢iimiinii yapmakta;
diger bir deyisle her bir degiskenin skorunu hesaplayarak sdzkonusu degiskenin
olusturdugu Olgegin ortak degerinin igerisindeki payina, yani oOlgegin ortak
degerini ne kadar temsil ettigine bakarak, sézkonusu grup degiskeninin
giivenililirligini belirlemektedir (Sekerkaya, 1995: 99-100). Alfa katsayis1 igin
kabul goren alt snir 0,70’dir. Fakat bazi kesfedici arastirmalar i¢in bu sinir
0,60’a kadar diigsebilmektedir (Hair vd., 1998: 118). Arastirmamizda 6l¢eklerin
giivenilirlikleri degerlendirilirken Alfa katsayisi igin literatiirde kabul edilen alt
stnir degerleri gézoniinde bulundurulmustur.

Bu aragtirmada yer alan Olgeklere iliskin giivenilirlik analizleri
yapildiktan sonra, Olgeklerin gegerlilik analizleri i¢in faktdr analizi
uygulanmustir. 0,50 ve iizerinde olan toplam ag¢iklanan varyans orani iyi bir oran
olarak kabul edilmistir (Grewal, Baker, Levy ve Voss, 2003:267). Gegerlilik
analizleri sonucunda elde edilen degerler 0,50 orani ile karsilastirilmigtir.
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Arastirma kapsaminda kullanilan 6l¢eklere uygulanan giivenilirlik ve gegerlilik
analizleri sonucunda elde edilen sonuglar Tablo 3’te sunulmustur.

Tablo 3: Yapisal Esitlik Modelinde Yer Alan Faktorlerin Ac¢iklanan Varyans ve
Alfa Katsayilari

FAKTOR iSIMLERi VE DEGISKENLER Faktér
Yiikleri

ORGUTSEL BAGLILIK

(Aciklanan Varyans: 0,63) (Alfa Katsayisi: 0,710)

Bu sirketin bir pargasi oldugumu bir baskasina sdylemekten gurur duyuyorum. 0,791

Arkadaslarima, her zaman calistigim sirketin ne kadar biiyiik bir igletme oldugunu soyliiyorum. 0,821

Calistigim sirketin bagarisi i¢in benden beklenilenden daha fazlasini yapmaya hazirim. 0,763

MUSTERI iLISKILERI

(Aciklanan Varyans: 0,51) (Alfa Katsayisi: 0,741)

Problemlerini ve endiselerini anladigim konusunda miisterilerimi ikna edebiliyorum. 0,740

Miisterilerimin itirazlarina kolaylikla ¢6ziim bulabiliyorum. 0,787

Sirketin yeni ¢ikan {irlinlerinin satig1 benim igin kolaydir. 0,759

Miisterilerimin endiselerini anlamak i¢in onlar1 dikkatli bir sekilde dinliyorum. 0,657

PLANLAMA

(Aciklanan Varyans: 0,506) (Alfa Katsayisi: 0,732)

Islerimi &ncelik sirasina gére yapmaya dzen gosteriyorum. 0,687

Her bir miisterim igin siirekli kayit tutuyorum. 0,731

Yapmam gerekenlerle ilgili olarak her hafta planlama yaparim. 0,675

Bir miisteriye siparis teslim etmek i¢in planlama yapmaya ihtiya¢ duyarim. 0,751

OGRENME YONLULUK

(Aciklanan Varyans: 0,622) (Alfa Katsayisi: 0,754)

Sirketimin Griinlerinin faydalar1 ve dzellikleri hakkinda bilgi sahibiyim. 0,696

Satis hakkinda 6grenecek pek ¢ok yeni sey oldugunu diisiiniiyorum. 0,850

Yeni satis tekniklerini 6grenmek zaman harcamaya deger. 0,810

UYUM SAGLAYICI DAVRANIS

(Aciklanan Varyans: 0,772) (Alfa Katsayisi: 0,831)

Tiim misterilerime ayn1 davrantyorum. 0,874

Farkli satis stratejilerini kolaylikla uygulayabiliyorum. 0,786

SATIS PERFORMANSI

(Aciklanan Varyans: 0,802) (Alfa Katsayisi: 0,788)

Basardiginiz satig miktarina gore kendinizi nasil degerlendiriyoruz? 0,756

Miisteri iliskilerinde performansinizin kalitesini nasil degerlendiriliyorsunuz? 0, 760

Uriin, sirket, rakiplerin iiriinleri ve miisteri ihtiyaclar1 konusunda bilginizle alakali olarak 0.730

performansinizin kalitesini nasil degerlendiriyorsunuz?
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Tablo 3’te goriilecegi lizere aragtirma kapsaminda kullanilan Slgekler
giivenilirlik ve gegerlilik analizlerinde belirlenmis alt limitlerin {izerindedir. Bir
baska deyisle, daha once ifade edildigi gibi bir 6lgegin giivenilir olarak kabul
edilmesi icin gerekli alt sinir 0,70’dir. Tablo 3’te goriildiigii gibi, bu ¢aligmada
kullanilan alt1 6l¢egin Alfa katsayisi 0,70 degerinin {izerindedir.

Veri ve bilgilerin analizi boliimiinde deginildigi gibi, bir 6l¢egin gecerli
olarak kabul edilebilmesi i¢in toplam agiklanan varyans degerinin en azindan
0,50 olmas1 gerekmektedir. Arastirma kapsaminda kullanilan dl¢ekler bu deger
ile karsilastirildiginda, toplam agiklanan varyans degerlerinin 0,50 nin {izerinde
oldugu tespit edilmistir. Bu nedenle aragtirma kapsaminda kullanilan 6l¢eklerin
giivenilir ve gecerli oldugu rahatlikla s6ylenebilir.

C. YAPISAL ESIiTLiK MODELI SONUCLARI

Bagta SPSS olmak iizere bir¢ok istatistik programda farkli yontemler
izlenerek dogrulayici faktdr analizi yapilabilir. Bu yaklasimla faktor ¢oziimii
beklenen faktdr sayisina smirlanarak, oOngoriillen degiskenlerin istenilen
faktorlerde ytliklenmesi beklenir. Ancak burada sadece faktor yapist ve faktor
yiikleri incelenebilir. Model uygunlugu ve gizli degiskenler arasindaki iligkiler
incelenemez. Yapisal esitlik modeli ile faktdr analizi ve regresyon analizi
birarada kullanilarak model uygunlugu ve gizli degiskenler arasindaki iliskiler
incelenebilir. AMOS (Analysis of Moment Structures) ve LISREL (Linear
Structural Relations) gibi paket programlar araciligi ile faktorler arasi iligkiler
ve faktorlerde yer alan degiskenlerin yapist gibi istatistiki sonuglar bulunabilir
(Kurtulus ve Okumus, 2006: 11). Bu c¢alismada, arastirmanin temel
hipotezlerini test edebilmek amaciyla SPSS 13.0 ve AMOS 6.0 programlari
kullanilmigtir. Aragtirma modelinde toplam alti gizli degisken bulunmaktadir.
Modelde yer alan gizli degiskenler elipslerle, gizli degiskenleri 6lgmek
amactyla belirlenen gosterge degiskenler ise dikdortgenlerle gosterilmistir.
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Sekil 2°de goriilen 19 dikdortgen degisken gozlenen ya da dlgiilebilen
degiskenleri, elips sekli ile gosterilen alt1 degisken ise gizli degiskenleri temsil
etmektedir. Gizli degiskenlerden gosterge degiskenlere giden tek yonlii oklar,
bu degiskenleri gizli degiskenlerle iligkilendirilen regresyon agirliklaridir. Gizli
degiskenler arasindaki karsilikli iliskiler ise ¢ift yonlii oklarla gosterilmistir.

Arastirmanin hipotezlerini test etmek amaci ile Sekil 2°de yer alan
Olglim modeli gelistirilmis ve yapisal esitlik modeli uygulanmstir. Yapisal
esitlik modeli uygulamasi sonucunda veri ile model arasindaki uyumu
degerlendirmede kullanilacak olan uyum kriterleri Tablo 4’te goriilmektedir.

Tablo 4: Veri ile Model Arasindaki Uyumu Degerlendirme Kriterleri

Uyum Olgiileri Aﬁit(;glila ideal Model Kisaltmalar
x* degeri 258,058 0,000 CMIN
Serbestlik derecesi 137 0 DF
P 0,000 P
x’/sd 1,884 CMIN/DF
Uyum iyiligi indeksi 0,883 1,000 GFI
Diizeltilmis uyum iyiligi indeksi 0,838 AGFI
Normlastirilmis uyum indeksi 0,752 1,000 NFI
Goreceli uyum indeksi 0,732 RFI
Artirmali uyum indeksi 0,866 1,000 IFI
Tucker-Lewis indeksi 0,826 TLI
Kargilagtirmali uyum indeksi 0,861 1,000 CFI
Y aklasik hatalarin ortalama 0,067 RMSEA
karekokii

Hoelter ,05 indeksi 128 HFIVE
Hoelter ,01 indeksi 138 HONE

Yapisal esitlik modeli uygulamast sonucunda elde edilen uyumu
degerlendirme kriterleri Tablo 4’te goriilebilmektedir. Model ile veri arasindaki
uyum, modelin tahmin giiciinii gostermektedir ve bunu test etmede tek bir
istatistiksel analiz bulunmamaktadir. Model ile veri arasindaki uyumu
gosterebilmek amaci ile uyum iyiligi testlerinden birkag1 kullanilabildigi gibi
arastirmaci hepsini kullanmay1 da tercih edebilir (Schumacker, 2006: 120). Bu
aragtirmada veri ile model arasindaki uyum degerlendirilirken kullanilan
kriterler; ki-kare istatistigi, uyum 1iyiligi indeksi, normlastirilmis uyum iyiligi
indeksi, goreceli uyum indeksi, artirmali uyum indeksi, Tucker-Lewis indeksi,
kargilagtirmalt uyum indeksi ve yaklasik hatalarin ortalama karekokii (RMSEA)
degerleridir.

Ki-kare istatistigi, yapisal esitlik modelindeki data ile modelin uyumunu
test eden uyum 1iyiligi testlerinden istatistiksel temeli olan tek 6l¢iittiir. Bununla
beraber ki-kare istatistigi 6rnek hacmine ¢ok duyarlidir. Bir bagka ifade ile
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ornek hacmi arttik¢a ki-kare testi iki matris arasindaki kiigiik farkliliklari bile
istatistiksel agidan anlamli olarak ortaya koyacaktir (Sharma, 1996: 157). Bu
nedenle veri ile model arasindaki uyumu degerlendirebilmek ve modelin
gegerliligini test edebilmek amaci ile ki-kare testinin yani sira diger uyum iyiligi
Olgiilerinin de dikkate alinmasi gerekmektedir. Bu uyum indekslerinden biri,
GFI degeridir. Uyum iyiligi indeksi (GFI), istatistiksel olmayan bir olgiittiir ve
sifir ile bir arasinda bir deger alir ve GFI'nin bire yakin olmasi veri ile model
arasinda miikemmel bir uyum oldugunu gostermektedir (Weston ve Gore, 2006:
741). Veri ile model arasinda uyum olup olmadigi degerlendirilirken dikkate
alman diger kriterler ise Tucker-Lewis indeksi, goreceli uyum (Relative Fit
Index) indeksi, normlastirilmis uyum indeksi (NFI), artirmali uyum indeksi
(IFT) ve karsilastirmali uyum (CFI) indeksidir. Bu degerlerde uyum iyiligi
indeksi gibi sifir ile bir arasinda bir deger alir ve bire (1) yakin olmasi veri ile
model arasindaki uyumun milkemmel oldugunu ifade eder. Bu degerlerin
yanisira, veri ile model arasindaki uyum degerlendirilirken kullanilan
kriterlerden biri de RMSEA degeridir. RMSEA, 6zellikle 6rnek haci biiyiik
oldugunda kullanilan bir &lgiittiir ve 0.05 ve 0.08 arasinda degisen degerler
almaktadir. RMSEA modelin karmasikligin1 gdsteren bir olgiittiir (Weston ve
Gore, 2006: 742).

Aragtirmamizda veri ile modelin uyumunu test eden uyum iyiligi
olgiitlerinden istatistiksel temele sahip tek 0Ol¢iit olan ki-kare istatistigi anlamli
(p=0,000) bulunmustur. Arastirmada 258,058 ki-kare degeri, 137 olan serbestlik
derecesine boliindiigiinde 1,884 degeri elde edilmistir. Ki-kare istatistigi
bakimindan degerlendirildiginde model ile veri arasinda uyum oldugu
gorlilmektedir. Ancak daha once ifade edildigi gibi, ki-kare istatistigi veri ile
model arasindaki uyumu degerlendirmede tek basina yeterli degildir. Bu
nedenle diger uyum kriterlerinin de irdelenmesi gerekmektedir. Bu baglamda
GFI, NFI, RFI, IFI, TLI VE CFI degerleri de incelenmistir. Tablo 4’te
goriilecegi iizere GFI degeri 0,883, NFI degeri 0,752, RFI degeri 0,732, IFI
degeri 0,866, TLI degeri 0,826 ve CFI degeri 0,861°dir. Bu degerlerin bire
yakin olmas1 veri ile model arasindaki uyumun miikemellegini gostermektedir.
Bununla beraber 0,05 ile 0,08 arasinda bir deger almasi gereken RMSEA degeri
0,067 olarak bulunmustur. RMSEA degeri acisindan da model ile verinin
uyumlu oldugu sdylenebilir.

Tablo 4’te goriildigli gibi Hoelter ,05 Indeksi degerine gore
arastirmamiz i¢in gereken minimum Ornek biiylikligi 128 iken, Hoelter ,01
Indeksi degerine gore 138’°dir. Ancak arastirma Ornegimiz gerek Hoelter ,05
Indeksi, gerekse Hoelter ,01 Indeksi degerlerine gore gerekli olan minimum
ornek bliyiikliigiiniin ¢ok {izerindedir.

Arastirma hipotezlerine iligkin sonuglar asagidaki tablolarda daha
ayrintili bir sekilde gosterilmistir.
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Tablo 5: Olciim Modelinde Yer Alan Gizli Degiskenlerin Gosterge
Degiskenlerle Olan Standardize Edilmemis Regresyon Katsayilari

=
s = = =
é g =< %o E‘
< 55 < =
= »Z & <
dl < Orgiitsel Baglilik 1,000
d2 <emm (")rgl'itsel Baglilik 981  ,145 6,756 0,000
d3 <emm Orgﬁtsel Baglilik ,735  ,117 6,301 0,000
d4  <-- Misteri iligkileri 1,000
d5  <--—- Miisteri iligkileri 1,217,176 6,895 0,000
d6  <--- Miisteri iligkileri 1,471,220 6,700 0,000
d7  <--— Misteri iligkileri 846,158 5,362 0,000
ds8 <--- Planlama 1,000
d9  <--—- Planlama 1,486 ,274 5,417 0,000
dl10 <-- Planlama 1,232,229 5,391 0,000
dll <--- Planlama 1,553,273 5,683 0,000
d12  <--—- Ogrenme Yénliiliik 1,000
d13  <-—- Ogrenme Yoénliiliik 1,789  ,307 5,827 0,000
d14 <-- Ogrenme Yonliiliik 1,588 ,271 5,850 0,000
dl5 <--—- Uyum saglayici Davranis 1,000
dl6 <--- Uyum saglayici Davranis 547 0,114 4,791 0,000
dl17 <--—- Satis performansi 1,000
d18 <--- Satis performansi 1,242,248 5,013 0,000
d19 <--- Satis performansi ,839  ,176 4,753 0,000

Standardize edilmemis regresyon katsayilari hesaplanirken her bir gizli
degiskenin altinda bulunan gosterge degiskenlerden biri tesadiifi olarak bir
degeri alir. Bu deger 15181nda gizli degiskene ait gosterge degiskenlerin gosterge
yiikleri hesaplanir. Birin altinda ya da iistiinde deger almasina gore standart hale
getirilir (Kurtulus ve Okumus, 2006: 10). Tablo 5’ten anlagilacag lizere, tiim
gosterge degiskenlerin regresyon katsayilarina iligkin degerler oldukca
anlamlidir (p= 0,000).

Tablo 6’da satis performansi, uyum saglayici davranig, O0grenme
yOnliiliikk, planlama, miisteri iligkileri, orgiitsel baglilik arasindaki iliskileri test
etmeye yonelik Olgim modeline iliskin elde edilen kovaryans degerleri
goriilmektedir.
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Tablo 6: Gizli Degiskenler Arasindaki Kovaryans Degerleri

=<

= = =

E = (=

ESs % & g

-} = ia [} — =

< S = = 1)

= »n = 4 < R
Planlama <--> OgrenmeYonliilik ~ ,054 ,019 2,903 0,004 H;Kabul
Planlama <> Uyum saglayici ,205 ,051 3,981 0,000 H,Kabul
) Davranis
Ogrenme <> Uyum saglayici 010 ,044 224 0,823 H,Red
Y onliilitk Davranisg

Planlama <--> Satis performansi ,026 ,019 1,387 0,167 H;Red

Ogrenme <> Saugperformanst - c6 654 2781 0,005 H,Kabul
Y onliiliik
Uyum saglayici - Satis performansi 126 .056 2.257 0,024 H,Kabul
Davranis

Planlama <--> Orgiitsel Baglilik ,L105 ,031 3,360 0,000 H;Kabul

ggﬁﬁﬁi <> Orgiitsel Baghlik ~ ,078 ,030 2,549 0,011 H,Kabul
Uyum saglayici <--> Orgiitsel Baglilik 102 075 1351 0177  H,Red
Davranis

Satis

performanst <--> Orgiitsel Baglilik 158,044 3,641 0,000 HiKabul
lflénlama <--> Miisteri iliskileri ,127 1,028 4,487 0,000 H;Kabul
Orgitsel <--> Musteriiliskileri 01 054 3423 0,000 H,Kabul
Ogrenme

Uyum saglayic1 <--> Miisteri iliskileri 280 060 4,631 0,000 H,Kabul
Davranis

Satis <--> Misteri iliskileri o) 157 3036 0,002 H,Kabul
performansi

Or%utsel <--> Miisteri iligkileri 105,035 2,990 0,000 H,Kabul
Baglilik

Modelde yer alan alti gizli degisken arasindaki iligkiler o=0,05
anlamlilik diizeyinde degerlendirilmistir. Tablo 6’dan anlagilacagir gibi 15
aragtirma hipotezinden 12’si kabul edilmistir.

SONUC VE ONERILER

Satis performanst bir ¢ok faktorle yakindan iligkilidir. Bir bagka ifade
ile satiy performansinin  yiiksek olmasi, c¢esitli faktorlere bagh
gergeklestirilebilmektedir. Bu ¢aligmada satis performansi ile iliskisi olabilecek
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degiskenler esas alinarak bir dl¢lim modeli olusturulmustur. Literatiir taramasi
sonucunda olusturulan 6l¢iim modeli ile veri arasinda uyum olup olmadigi
yapisal esitlik modeli ile test edilmistir. Arastirma sonucunda modelin
gegerliligi ortaya konmustur.

Yapilan bu ¢alismada planlama ile 6grenme yonliiliik arasinda pozitif
ve istatistiksel bakimdan anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir. Bir baska
ifade ile 6grenme yonlii olan satis temsilcilerinin planlamaya daha fazla 6nem
verdigi tespit edilmistir. Bununla beraber planlama ile uyum saglayict davranig
arasinda istatistiki bakimdan pozitif ve anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir.
Bir bagka ifade ile, islerini dncelik sirasina gére yapmaya 6zen gosteren, her bir
miisterisi i¢in kayit tutan, yapmasi gerekenlerle ilgili olarak her hafta plan
yapan ve miisterisine siparis teslim etmek i¢in plan yapan satis temsilcilerinin
uyum saglayici davranis sergiledikleri tespit edilmistir.

Bu aragtirmadan elde edilen bir diger sonuca gore 6grenme yonliiliik ile
satis performansi arasinda pozitif ve anlamli bir iliski vardir. Isletme iiriinleri ve
bunlarin miisteriye saglayacagi faydalar konusunda bilgili olan, satig hakkinda
ogrenecek yeni seylerin ¢ok oldugunu ve yeni satis tekniklerini 6grenmenin
zaman harcamaya deger oldugunu diisiinen satis performansi da yiliksek
olacaktir. Bu nedenle satis temsilcilerinin 6grenme yoOnliiliigii {izerinde
yogunlasilmast faydali olabilecektir. Ayrica satig temsilcilerinin ise alimlari
stirecinde 6grenme yonliiliik diizeyine gore ise alimlarinin yapilmasinin 6nemli
oldugu diisliniilmektedir. Bu arasgtirmadan elde edilen bir diger sonuca gore,
satig performansi ile uyum saglayict davranis arasinda pozitif bir iligki vardir.
Satis temsilcilerinin uyum saglayici davranis gostermesi beraberinde miisteri
memnuniyetini de getirebilecektir. Bilindigi gibi, miisteri memnuniyeti
miisterilerin satinalma sikligini ve miktarini etkileyebilmektedir.

Bu aragtirmadan elde edilen bir diger sonuca gore; orgiitsel baglilik ile
planlama, orgiitsel 6grenme, uyum saglayici davranis ve satis temsilcilerinin
performansi arasinda pozitif ve istatistiki yonden anlamli bir iligki vardir.
Bunlara ilaveten miisteri iligkileri, orgiitsel 6grenme, uyum saglayici davranig
ve orglitsel baglilik arasinda pozitif bir iligki vardir.

Bu ¢alisma sonucunda elde edilen énemli bulgularin disinda, arastirmanin bazi
sinirliliklart ve kisitlar: oldugu unutulmamalidir. Konu ile ilgili ¢alisma yapacak
olanlar, ¢caligmay1 daha da zenginlestirebilir ve katki saglayabilir. Aragtirma
kapsaminda yer alan dlgeklerin disinda farkli 6lgeklere ulagilir ve farkli 6rnekler
iizerinde test yapilirsa daha ayrintili sonuglara ulasilmasi miimkiin olabilir.
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