ISLETME ARASTIRMALARI DERGISI
JOURNAL OF BUSINESS RESEARCH-TURK

2020, 12(1), 349-360

https://doi.org/10.20491/isarder.2020.847

isarder.org & isarder.com

Grup Hedefleri Baglaminda Transformasyonel Liderligin Satis Performansi1 Uzerindeki
Etkisinde Satis Yaraticiliginin Aracilik Rolii

(The Mediating Role of Sales Creativity in the Effect of Transformational Leadership on
Sales Performance in the Context of Group Goals)

Can Efecan AKHAN

aEbru KALEMCI*' ® Murat Hakan ALTINTAS " <

2 Bursa Uludag Universitesi, Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi, Bursa, Tiirkiye. canakhan@uludag.edu.tr

b Bursa Uludag Universitesi, Bursa, Tiirkiye. ebru-kalemci@hotmail.com
¢Bursa Uludag Universitesi, Iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi, Bursa, Tiirkiye. mhakan@uludag.edu.tr

MAKALE BiLGisi

OZET

Anahtar Kelimeler:
Yaraticilik

Liderlik

Satis

Hedef

Gonderilme Tarihi 8 Mayis
2019

Revizyon Tarihi 23 Ocak 2020
Kabul Tarihi 9 Subat 2020

Makale Kategorisi:
Aragtirma Makalesi

Amag - Calismanin temel amaci, satis yaraticitiginin; (1) satis performans: tizerindeki etkisini ve (2)
hedef odakli liderlik yaklasimi ile satis performansi arasindaki iliskideki aracilik etkisini
incelemektir.

Yontem — Calismada ilk olarak liderlik ve satis yaraticiligi kavramlari {izerine bir literatiir incelemesi
gerceklestirilmis, sonrasinda s6z konusu kavramlar literatiirde kabul goren Olgekler yardimiyla
toplanan anket verileri yardimiyla incelenmis ve olusturulan model iizerinde hipotez testleri
gerceklestirilmistir. Arastirma evrenini Bursa ilinde kiigiik ve orta biiyiikliikteki isletmelerde ¢alisan
satis elemanlar: olusturmaktadir.

Bulgular - Gergeklestirilen analiz sonuglari, yaraticiligin satis performansi iizlerinde olumlu bir
etkisi oldugunu ve hedef odakli liderlik ile satis performansi arasinda tam aracilik etkisi
bulundugunu gostermektedir. Calismada ayrica analiz sonuglar1 baglaminda yonetsel uygulamalar
ve gelecekteki arastirmalar icin 6neriler de sunulmustur.

Tartisma — Satis yoneticileri ve satis temsilcileri, hi¢c olmadig1 kadar karmasik bir ¢calisma ortamu ile
kars: karsiyadir. Satis elemanlar1 organizasyonlarmin ortak hedeflerini gerceklestirirmek amaciyla
miisterilerine yaratict ¢oztimler sunmalidir. Bu baglamda liderlerin satis ekiplerine yonelik
tutumlari, satis elemanlarinin yaratici ozelliklerini ortaya ¢ikarmalarinda etkili olabilir. Yaratici
ozelliklerin ortaya ¢ikmasi, satis ekiplerine liderlik eden y6neticilerin rol model olarak 6rnek olmasi
ve calisanlarina farkli ¢6ziim 6nerileri sunabilecekleri 6zgiir bir hareket alan1 birakmasinda etkilidir.
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Purpose — The main purpose of this paper is to understand the effect of creativity on sales
performance and its mediating effect between goal-oriented leadership style and performance.

Design/methodology/approach — First, a literature review on leadership and sales creativity
concepts was conducted. Then, these concepts were examined with the help of the survey data
collected via the scales accepted in the literature and hypothesis tests were performed on the
structural model.

Findings — Result show that creativity has a positive effect on sales performance and is a full
mediator between goal-oriented leadership and sales performance. Managerial implications and
suggestions for future research were also presented. In this context, the attitudes of the leaders
towards sales teams can be effective in revealing the creative characteristics of the sales staff as a
role model.

Discussion - Sales managers and salespeople are dealing with an increasingly complex work
environment more than ever. Salespersons must collaborate, coordinate their contacts with
customers, and offer creative solutions to customers while pursuing their goals with their sales
organization.
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1. Giris

Lider ¢alisanlarin yaraticiliklarini ifade edebildigi ortamlar: belirleyebilmekte ve etkileyebilmektedir (Gehani,
2011). Bu perspektif liderlik davranislarinin s6zkonusu etkide giiclii bir alana sahip oldugu konusunda ortak
bir diistince yapisinin (Shin & Zhou, 2003) zeminini olusturmaktadir. Ozellikle, liderlerin bilingli davraniglar:
ve farkindalik diizeyleri, bireylerin yaraticiiginda olumlu farkliliklarin olusmasia destek olmaktadir
(Amabile & Khaire, 2008). Liderlik olgusuna yonelik son donem calismalar veya yaklasimlar yaratici ¢6ziim
ve fikir iretilmesiyle c¢alisanlarin performans beklentilerinin 6tesinde konumlanmalarmi da
belirleyebilmektedir (Eksili & Alparslan, 2016). Benzer bicimde organizasyonel baglamda, takim temelli satig
ekiplerinin yaraticiliga yonelmeleri ve algilamalari ilgili takimlarin yaratict ¢oziimler ile performans: artirma
cabalar1 da artmaktadir (Kurtzberg, 2005).

Yaraticr galisanlar olgusu, bireysel ¢oziim gerektiren siireclerin yam sira, bu yeteneklerini bulunduklar:
organizasyonlara da yansitir ve isletme icinde siireglerin daha etkin ve etkili gerceklesmesini saglayacak
inovasyon performansina da katkida bulunurlar (Kili¢ & Bilginoglu, 2010). Yaratic1 ¢6ziimler ayn1 zamanda
mevcut uygulamalarin etkinliklerinin arttirilarak yalinlastirilmas: yoluyla da karsimiza ¢ikabilir (Gong ve
digerleri, 2009). Yaratici ¢oziimlerden ortaya ¢ikan giktilar ¢ogunlukla yapilan isin veya sunulan ¢oziim
Onerisinin kalitesi baglaminda, kalitatif performans boyutlari ile degerlendirilir (Van Dyne ve digerleri, 2002).
Satis elemanlarinin yaraticiligi baglaminda ise literatiirde net bigimde belirlenmis bir kisilik yapis1 olmamakla
birlikte, insan ihtiyaglarinin altinda yatan ana neden ve giidiileri anlayan, esnek ve gesitli ¢oziim Onerileri
sunan bir yapida olduklar belirtilebilir (Madran & Akdogan, 2010). Bu goriisii destekler nitelikte Miao &
Wang (2016) miisteri yonelimliligin transformasyonel liderlik tarzini benimsemis bir yOneticiye sahip satis
elemanlarinda satis yaraticiligini arttiran bir unsur oldugu sonucuna ulagmislardir. Bireysel degerler, yaratict
¢ozlimler sunma hedeflendiginde fayda saglayabilmektedir (Goncalo & Staw, 2006). Satis sahasinda yaraticilik
satis gorevlerinin yerine getirilmesinde yeni yontemler gelistirmek veya miisteri ihtiyaclarimin daha iyi
karsilanmasi amaciyla uygun {iriin/servislerin se¢ilmesi yoluyla gerceklesebilir (Lassk & Shepherd, 2013).

Bu baglamda, ¢alismanin temel amaci, satis elemanlarinin performanslari iizerinde yaratici 6zelliklerin
etkisini belirlemek ve yaraticilik kavraminin hedef odakli liderlik tarziile satis performansi arasindaki iliskide
oynadig1 aracilik etkisi roliinii incelemektir. Calismada ilk olarak yaraticilik ve liderlik kavramlar: hakkinda
bilgi veren bir literatiir taramasi sunulmus, sonrasinda yaraticilik — satis performansi iliskisine deginilmistir.
Daha sonra gergeklestirilen arastirma hakkinda bilgi verilmis, metodoloji ve arastirma bulgular: aktarilmistir.
Son olarak ise sonuglar ve yonetsel onerilere yer verilmistir.

2. Kavramsal Cerceve

Yaraticilik 6zii itibariyle yeni ve kullanigh fikirlere atif yapmakta (Amabile, 1983) ancak ¢ok boyutlu ve
karmasik igerikli nitelige sahip oldugu belirtilmektedir (Kurtzberg, 2005). Satis alaninda ise daha ¢ok yeni
fikir ve davranislarin miktar: seklinde kavramsallastirilmaktadir (Wang & Netemeyer, 2004).Yaratici kisiler
igsel 6zellikleri agisindan olumlu farkliliklar tasirlar ve 6grenme siireglerini iyi degerlendirirler (Weisberger,
1999), sorun ve problemleri tespit etmenin yanisira daha once goriilmemis yada sik karsilasilmauan
yontemlerle ¢oziim iiretme beceri ve cesaretine sahiptirler (Aslan, 2001). Asagida oncelikle liderlik ve
yaraticilik ardindan yaraticilik ve satis performansina iliskin teorik baglantilar incelenmistir.

2.1. Liderlik Tarzlar ve Yaraticilik Iliskisi

Liderlik tizerine literatiirde bir ¢ok tamim bulunmasina karsin bunlarin ¢ogu takipgilerini ortak hedeflere
ulasmak i¢in Orgiite yarar saglayacak sekilde etkilemeye odaklanmaktadir (Ingram ve digerleri, 2005).
Literatiirde liderlik tarzlarina iliskin teoriler incelendiginde ise temel olarak Transaksiyonel (Islemsel) Liderlik
ve Transformasyonel (dontisiimcii) liderlik karsimiza ¢itkmaktadir.

Transaksiyonel (islemsel) liderlik davranislarina sahip yoneticiler, ¢alisanlarin kendi hedeflerine ulasmalari
i¢in deger temelli bir degis tokus gerceklestirirler. Calisanlarinin performanslar1 dlgiitiinde bir 6diil/ceza
mekanizmasi ile bir etkide bulunurlar ve kosullu bir miizakereye yonelik bir bakis acisiyla yaklasirlar (Ingram
ve digerleri, 2005). Liderin odak noktasi, bir sorunu diizeltmek ya da olumlu sonuglara ulasma olasiligini
artirmak icin bir anlasma olusturmaktir (Kuhnert, 1994). Islemsel lider davrarslarina sahip yOneticiler,
problemleri 6nce acgikliga kavustururlar ve sonrasinda ¢alisanlarindan yaratici bir performans gostermelerini
isterler.
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Transformasyonel (Doniistimcii) liderlik tarzini benimseyen yoneticiler, calisanlarinin i¢sel motivasyonlarimi
ve siirekli 6grenme siirecinde yaratic1 6zelliklerini tetiklemektedir (Miao & Wang, 2016). Bu liderlik tarzini
benimseyen yoneticiler, pek goriilmemis ve karsilasilmayan sira disi ¢oziimler ve yaklasimlar gelistirirler
(Gehani, 2011). Bu yaklasimda liderler, amaclara ulasabilme, yaraticilik ve motivasyonu arttirma yolunda
birer ara¢ olarak goriilmektedir (Eksili & Alparslan, 2016). Dontistimcii liderlik davranislarma sahip
yoneticiler, ¢alisanlarin i¢sel motivasyonlarimi gelistirmeye yardimar olurlar (Sirkwoo, 2015) ve gelecekteki
ihtiyaglara odaklanarak kisa vadeli performans hedefleriyle satis elemanlarin1 motive edebilirler (Dubinsky
ve digerleri, 1995). Takipgilerinin hayal giiclerini kullanmalarini tesvik ederler ve onlar1 risk almaya,
kesfetmeye ve yeni yaklasimlar denemeye yonelten bir bakis agist kazandirirlar (Arendt, 2009). Dontisiimsel
liderlik igsel motivasyonu etkileyerek yaraticihga etki eder ve dort boyuttan olugsmaktadir; Entelektiiel
uyarim, bireysel ilgi, ideallestirilmis etki / karizma ve ilham verici motivasyon. Unutulmamalidir ki
transformasyonel liderlerin kendilerine bagli calisan satis elemanlarini etkilemeleri belirli bir siirece yayilir ve
zaman alir (Gong ve digerleri, 2009). Entelektiiel uyarim, varsayimlar1 sorgulayarak problemi yeniden
bigimlendirmeyi; hayal giiclinii kullanmay1, merak etmeyi ve yeni yaklagimlar1 tesvik ederek takipgileri
harekete gecirmeyi kapsar. Bireysellestirilmis degerlendirme, takipgilerin gelisimine odaklanir ve onlarm
ihtiyaglarma ozen gostererek, empati kurarak takipgilere destek olmay1 ifade eder. Bunun yani sira
doniistimcii liderler takipgilerine ilham verir ve karizmatik 6zellikleriyle bir rol model teskil ederler (Bass,
1985).

Yoneticilerin liderlik davraniglarinin ¢alisma ortamini sekillendirdigi ve calisanlarin yaraticilliginin is
ortamindan biiyiik oOlgiide etkilendigi diisiiniildiigiinde, yaraticihk ve liderlik alamindaki aragtirmalar,
yoneticilerin liderlik davranislarinin ¢alisanlarin yaraticilil tizerinde giiglii bir etkiye sahip olmalar1 gerektigi
konusunda hemfikirlerdir (Amabile, 1983). Liderlik davranislarin1 giiclendirmek calisan yaraticihigini
artirabilmektedir. Daha da 6nemlisi, liderlik davramglarini giiclendirmek, ¢alisanlarin proaktif yaraticilik
sergilemelerine yol agmakta ve is gevreleri daha rekabetci, karmasik ve ongoriilemez hale geldikce dnemi
artmaktadir. Liderlik davranislarimi giiclendirmek, ¢alisanlarin proaktif yaraticilik sergilemelerine yol agan
bir liderlik mekanizmasidir ve is gevreleri daha rekabetci, karmasik ve ongoriilemez hale geldikce, 6nemi
artmaktadir (Sirkwoo, 2015). Rego ve digerleri (2007) liderlerin duygusal zekalarinin, onlara bagh calisanlarin
yaraticilik diizeylerini pozitif etkiledigi sonucuna ulasmislardir. Yaratici satis elemanlarinin tatmin edici
miisteri ihtiyaglarini karsilamak icin yeni fikirler gelistirebildigi ve yeni miisteri sorunlar i¢in birden fazla
alternatifi degerlendirebildigi gibi, miisterilere geleneksel bir sekilde yaklasan satis elemanlarindan bagarili
olma olasihgmin daha yiiksek oldugu savunulmaktadir. Yaraticr olan saticilarin {iriinleri hakkinda farkl
diistinmeleri daha muhtemeldir ve bu nedenle miisterilerini daha genis ve daha cazip bir yarar araligi sunarak
ikna edebilirler. Ayrica, yaratici saticilar, yeni miisteriler elde etmek i¢in yeni prosediirler tasarlayarak farkl
diisiinme becerilerini de uygulayabilirler (Martinaityte & Sacramento, 2013). Van Dyne ve digerleri (2002),
LMX (lider-iiye etkilesimi) ve yaraticilik arasinda pozitif iliski oldugu sonucuna ulasmislardir.

2.2. Yaraticilik ve Satis Performans: iliskisi

Lider, orgiitsel faaliyetlerin ¢ogunu bigimlendirir ve sekillendirir. Liderle olan iligki, bir dizi Orgiitsel
degiskenin degistirildigi bircok unsuru somutlastirir ve yaraticiligin satisa doniismesini saglamada anahtar
rol oynar. Liderleri ile iyi iligkileri olan satis elemanlari, liderlerinden siire¢ esnasinda onemli bilgi ve
tavsiyeler alip, kazamilan bu bilgiler ile yaraticiliklarimi satisa doniistiirme firsati yakalayabilmektedirler
(Martinaityte & Sacramento, 2013). Literatiirde lider davranislarinin ¢alisan yaraticilig iizerindeki olumlu
etkisi yapilan calismalarda ortaya konmustur. Calisanlarin yaraticihginin, calisanlarin satislartyla ve
liderlerinin is performansiyla pozitif iligkili oldugu yapilan arastirmalar sonucunda belirlenmistir. Gong ve
arkadaslar1 (2009) ¢alisanlarin 6grenme yonelimi ve buna yonelten liderlik davranislarinin ¢alisan yaraticilig
ile pozitif iliskide oldugu sonucuna ulagmuslardir. Liderler, yeni fikirler iiretme konusunda proaktif
davranirlar ve nedenle liderler rol model olarak gorev yaparlar. Bu siirecte calisanlar, liderlerini
gozlemleyerek 6grenme yoluyla yeni fikirler gelistirebilirler. Calisanlarin kendilerini yaratic giktilar {iretme
yetenegine sahip olarak gormeleri daha olasidir. Liderler, calisanlarin ¢abalarini ele almada inisiyatif alarak ;
empati, takdir, ve desteklerini gosterirler. Bu tiir bir destek ve tesvikle calisanlarin yaratici 6z-yeterliklerini
siirdlirmeye yardima olurlar (Gong ve digerleri, 2009). Ayni zamanda liderlerin kendi yaraticihik diizeyleri
de calisanlarin yaraticilik diizeyleri kadar énem arz etmektedir. Liderlerin nitelikleri, kisisel yasamlarinda
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sergiledikleri davrarniglar, psikolojik durumlari, yaratici 6z-yeterlilikleri gibi faktorler de gz oniinde
bulundurulmalidir (Adil & Avais, 2016).

Yapilan aragtirmalarda galisanlarin benzer bir i¢sel motivasyon yonelimi olan liderlerle ¢alistiklarinda, yaratic
performanslarinin gelistigi goriilmektedir. Bununla birlikte, yaraticiliga yonelik diisiik i¢gsel motivasyona
sahip ¢alisanlarin, yiiksek i¢sel motivasyona sahip liderlerle ¢aligsalar dahi daha diisiik yaratici ¢iktilar ortaya
ciktigr gozlemlenmistir (Tierney ve digerleri, 1999). Ayrica, iiyelerin basarihi satigla sonuglanma olasiligi daha
yiiksek olan fikirleri se¢meleri ve gelistirmeleri i¢in liderlerinin geri bildirimlerinden faydalanmasi gerekir.
Bir satic1 son derece yaratici olabilir, ancak liderinin geri bildirimlerinden yararlanmazsa, hangi fikirlerin daha
basarili olabilecegini anlamasi daha uzun zaman alacak ve hata yapmasi daha olasi olacaktir (Martinaityte &
Sacramento, 2013). Bu noktada, liderlerin yaratici ¢alismalarin iyilestirmek icin egitim programlar: tesvik
edilmeli, ayrica yaratici galismalara katilim, denetleyici rollerin secilmesinde onemli bir kriter olarak
goriilmelidir (Zhao & Guo, 2019). Miao & Wang (2016) satis elemanlarinin yaratict 6zelliklerinin 6zellikle
miisteriye yonelik ekstra yonelim sergileyen satis elemanlarinda, satis performansina dogrudan pozitif etkide
bulundugu sonucuna ulasmislardir. Satis baglaminda, performans ¢ogunlukla satis elemani ve mdiisteri
arasindaki iligki kalitesine bagh oldugundan yaratict 6zelliklerin olumlu sonuglar ortaya ¢ikarmasinda
miigterinin satig elemaninin fikrini dogru ve objektif algilayabilmesi biiyiik bir 6nem tagimaktadir. Moss ve
digerleri ise (2007) yaraticilik ve performans arasinda olumlu iliski oldugu sonucuna ulasmiglardir.
Literatiirdeki tiim bu goriislerden hareketle aragtirmanin birinci hipotezi aggidaki gibi olusturulmustur.

Hipotez 1: Satis yaraticiligi ile satis performansi arasinda anlamli ve pozitif bir iliski vardir.

Yaraticr calisanlar bireysel performanslarini arttirmanin, grup hedeflerini yakalama konusunda bir arag
oldugunun farkindadirlar. Miao & Wang (2016) satis yaraticiliginin miisteri yonelimlilik ve satis performansi
arasinda tam aracilik etkisine sahip oldugu sonucuna ulasmislardir. Belirlenen satis hedeflerini
gerceklestirmede miisteri yonelimlilik biiyiik onem tasimaktadir. Hedefler performansi dort boyutta
etkilemektedir: (1) Dikkat ve c¢abayi hedefe odaklanan aktivitelere yonlendirir, (2) basarma yolunda
motivasyon saglar, (3) siireklilik kazandirir ve -belki de farkinda olmadan- (4) s6z konusu hedefi
gerceklestirmeye yonelik yeni yontemler kesfetmeyi saglarlar (Locke & Latham, 2002). Kuskusuz hedef-
performans iligkisi, calisanlar hedeflerine bagh olduklarinda daha da giiclenecektir. Literatiirde yapilan
arastirmalarda doniisiimsel liderligin, takipgilerinin yaraticilig: ile pozitif iligkili oldugu ortaya ¢ikmis olup
ayrica i¢sel motivasyonun da, doniisiimcii liderlik ve yaraticilik arasindaki iliskiye aracilik etkisi oldugu tespit
edilmistir (Shin & Zhou, 2003). Gong ve arkadaslari ise (2009), transformasyonel liderligin, calisan yaraticilig1
ile pozitif bir iliskide oldugu sonucuna ulasmaislardir. 56z konusu bulgulardan hareketle ve sonraki hipotezde
aracilik etkisinin incelenebilmesi igin oncelikle s6z konusu kavramlar arasindaki iliskinin ortaya konmasi
gerekliliginden, aragtirmanin ikinci hipotezi asagidaki gibi olusturulmustur.

Hipotez 2: Grup hedeflerine yonelten liderlik tarzi ile satis performansi arasinda anlamli ve pozitif bir iliski
vardir.

Calisan transformasyonel liderligin yaraticilik ile olan etkilesimde ¢alisanun bireysel olarak kendisini lider
tizerinde tanimlamanin O6nemli oldugu belirtilmektedir (Koh ve digerleri, 2019; Qu ve digerleri, 2015).
Yaraticiliginda bir performans yansimasi oldugu dikkate alinirsa, sézkonus tanimlamanin 6z-yeterlilik ile
birlikte calistig1 goriilebilir (Walumbwa & Hartnell, 2011). Liderligin performans iizerindeki etkisi dogal
olarak belirli baz1 degiskenler lizerinden gecerek de gerceklesmektedir. Bunlardan bazilar1 satis stratejisinin
uygulanmasi (Inyang ve digerleri, 2018), satis elemaninin yonlendirilebilmesi (Shannahan ve digerleri, 2013),
rol belirsizligi ve giiven (MacKenzie ve digerleri, 2001) veya benzer sekilde transformasyonel liderlik ile
performans arasinda da 0z-yeterliligin aracilig1 gibi dolayli unsurlar (Ghafoor ve digerleri, 2011) konular yer
alirken, bazen transformasyonel liderligin kendisi performans iizerinde etkisi olan kavramlar iizerinde
moderator etkiye sahiptir (Domingues ve digerleri, 2017). Diger yandan transformasyonel liderlik yaraticilik
arasindaki iligskiler dolayli (Tse ve digerleri, 2018; Suifan ve digerleri, 2018) veya dogrudan (Khalili, 2016;
Mittal & Dhar, 2015) ol¢iilebilmektedir. Grubun basarist ve hedefleri gergeklestirmesinin, satis elemaninin
bireysel basarisina ve yaratici 6zelliklerine de bagl oldugu diisiincesinden hareketle arastirmanin tigiincii
hipotezi asagidaki gibi olusturulmustur.

Hipotez 3: Grup hedeflerine yinelten liderlik tarzi ve satis performansi arasindaki iligskide Satis
yaraticiligimin aracilik etkisi vardar.
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Grup potansiyeli kuskusuz grup iiyelerinin bireysel yeteneklerden bagimsiz olarak degerlendirilemez
(Kurtzberg, 2005). Bunun yamni sira yaraticiik belirli baz1 ¢alismalarda performansin Onciilii olarak yer
almaktadir (Liu ve digerleri, 2013). Calismanin sonraki asamalarinda belirlenen bu ii¢ hipotezin testine yonelik
gerceklestirilen arastirmaya iliskin bilgi ve bulgulara yer verilmistir.

2.3. Metodoloji
2.3.1. Amag

Calismada, yaraticiligin satis performansi {izerindeki etkisini belirleyerek, hedef odakl liderlik yaklagimi ile
performans arasindaki aracilik etkisinin incelenmesi amaglanmaktadir. Bu kapsamda, yukarida belirtilen
hipotezler test edilmistir.

2.3.2. Evren ve Orneklem

Calismanin evrenini Bursa ilinde kiigiik ve orta biiytiikliikteki isletmelerde calismakta olan satis elemanlari
olusturmaktadir. Orneklem y&ntemi olarak kararsal drnekleme kullanilmistir. Yiiz yiize anket yénteminin
kullanildig1 arastirma, Bursa ilinde gesitli sektorlerde galismakta olan 124 satis elemaru {izerinde, Mart 2019 —
Nisan 2019 tarihleri arasinda gercgeklestirilmistir.

2.3.3. Kullanilan Ol¢ekler

Soru formu iki gruptan olusmaktadir. flk soru grubu cevaplayicilarin demografik zelliklerinin belirlenmesi
amaciyla sorulan sorulardan olusmakta, ikinci soru grubu ise hipotez testlerinin Olciilmesi amaciyla
incelenecek kavramlara ait Olceklerden olusmaktadir. Anket formunda kullarulan sorular 5'li likert tipi
Olceklendirme yardimiyla degerlendirilmistir (1=Kesinlikle katilmiyorum 2=Katilmiyorum 3=Kararsizim
4=Katiliyorum 5=Kesinlikle Katiliyorum).

Calismada satis yaraticiligl olgusu Ganesan & Weitz'in (1996) ‘calisan yaraticilign Olgegi” kullanilarak
incelenmistir. Satis performansi Behrman & Perreault (1984) ve Sujan ve arkadaslar1 (1994) calismalarinda
kullanulan performans Olgeklerinin derlenmesiyle olusturulan yedi soru yardimiyla Olgiilmiistiir.
Transformasyonel yonetim tarzi ¢alisanlarin hedef yonelimlilikleri saglanarak basar1 saglamaktadir (Moss ve
digerleri, 2007). Bu baglamda takim ¢alismasi ve ortak hedeflere yonelimliligi tesvik eden bir liderlik tarzinin
Olctilmesi kapsaminda ise, Podsakoff ve arkadaslar1 (1990) tarafindan gelistirilen Transformasyonel liderlik
6lceginin hedef boyutunu igeren dort soru arastirmanin soru formunda kullanilmistir. Bu kapsamda 6lgegin
kullarulan boyutu iizerinde faktor analizi gerceklestirilmis ve dogrulayici faktor analizi sonuglar1 Slgegin
gecerliligini ortaya koymustur. Cevaplayicilara yoneltilen anket formu toplam 18 sorudan olugmaktadir.
Kullanilan 6l¢ek maddeleri asagida belirtilmistir.

Calisan Yaraticilign Olcegi (Ganesan & Weitz, 1996)

- Isimde miimkiin oldugu kadar yaratici olmaya caligirim.

- Isimi gerceklestirirken yeni yaklagimlar denerim.

- Isimle ilgili yeni bir akim/trend olustugunda ilk denenlerden olurum.
- Patronum isimde yaratici oldugumu diistiniir.

- Isimle ilgili sorunlari ¢g6zmede yaratici fikirler gelistiririm.

Performans (Behrman & Perreault, 1984; Sujan ve digerleri, 1994)

- Yillik satis hedeflerini gergeklestiririm

- Satis elemanlar: arasinda yillik ortalama satis diizeyim yiiksektir.
- Satis hedeflerini asarim

- Satis yoneticisine hedeflere ulasma konusunda yardimci olurum.
- Pazar paymi artirmada katkida bulunurum.

- Genel satis performansim yiiksektir.

- Yiiksek meblagli satislar yaparim.

Grup Hedefleri Baglaminda Transformasyonel Liderlik (Podsakoff ve digerleri, 1990)

- Yoneticim beni takim oyuncusu olma yolunda cesaretlendirir?
- Yoneticim satis elemanlar: arasinda ortaklik duygusu yaratur.
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- Yoneticim satis elemanlar: arasinda bir takim tutumu ve ruhu gelistirir.
- Yoneticim satis elemanlarini ayni hedefe yonelmelerini saglar.

Analizler SPSS 23 ve AMOS Graphics 23 programlar: aracilig: ile gergeklestirilmistir. Calismanin sonraki
asamasinda analiz siireci ve bulgulara yer verilmistir.

2.4. Analiz ve Bulgular

Analiz agamasinda ilk olarak arastirmaya katilan 6rneklem profilinin belirlenmesi amaciyla demografik
ogeler smiflandirlmistir. Arastirmaya katilan cevaplayicilarin cinsiyet dagilimi %42 kadin (n:52) ve %58
erkek (n:72) olarak gergeklesmistir. Arastirmaya katilan cevaplayicilarin yas dagilimi incelendiginde ise,
cevaplayicilarin %63’tinlin (n=79) 18-25 yas araliginda, %26’simin (n=32) 26-35 yas araliginda ve geri kalan
%11’inin (n=13) 36 yas ve iistiinde oldugu goriilmektedir. Sonraki asamada orneklemden elde edilecek
verilerin giivenirliginin anlasilmasi bakimindan Cronbach’s Alpha degeri incelenmistir. Tiim 6lgek maddeleri
tizerinde gergeklestirilen analiz sonucu giivenilirlik (cronbach’ alpha) degerleri literatiirde kabul edilmis
deger araliginda gergeklesmistir (a: .891). Bunun yani sira, her bir faktor {izerinde ayr1 ayr1 gerceklestirilen
giivenirlilik analizleri de kabul edilen deger araliginda gerceklesmistir ve asagida Tablo 1.’de goriilmektedir.

Tablo 1. Orneklem verilerinin giivenilirlilik diizeyleri

Yap1 Madde Sayis1 Cr. Alpha degeri
Hedef (Transformasyoel liderlik) 4 ,802
Performans 7 ,863
Yaraticilik 5 ,800
Tiim Maddeler 16 ,891

Ayrica, orneklem yeterliliginin tespiti amaciligryla KMO & Bartlett’ testi gerceklestirilmistir ve sonug kabul
edilebilir seviyede gergeklesmistir (KMO: .857). Sonraki asamada, kullarulan 6lgekteki maddelerin kendi
aralarinda gecerli gruplar olusturup olusturmadiklarimin tespiti amaciyla agiklayici faktor analizi (EFA)
gerceklestirilmistir. Yapilan analizi sonucunda performans boyutunda 4. ve 5. maddelerin faktor analizinde
farkli boyutlara yiiklendigi gozlemlendiginden, analiz kapsamindan ¢ikarilmistir. Geri kalan 14 madde, hedef,
performans ve yaraticilik kavramlari baglaminda kendi aralarinda faktdr analizine tabi tutulmus ve
maddelerin kendi i¢lerinde anlamli gruplar olusturduklarn goézlemlenmistir. Her bir maddenin faktor yiikii
asagidaki Tablo 3'te incelenebilir.

Tablo 3. Aciklayici Faktor Analizi Sonuglari

FAKTORLER
Performans Yaraticilik Hedef

Yaraticilik1 ,645
Yaraticilik2 ,652
Yaraticilik3 ,754
Yaraticilik4 ,640
Yaraticilik5 ,647
Performansl ,781

Performans2 ,786
Performans3 ,688
Performansé6 ,823
Performans7 771
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GrupHedefil ,731
GrupHedefi2 ,823
GrupHedefi3 ,810
GrupHedefi4 ,744

Sonraki asamada, hipotez testleri gerceklestirilmeden 6nce her bir yapimin i¢ gegerliligi kesfedici faktor analizi
(EFA) yardimiyla incelenmistir. Gergeklestirilen analiz sonucunda Yaraticiik boyutuna iliskin bir madde
analiz kapsamindan cikarildiginda, tiim maddelerin model verilerinin literatiirde kabul edilen aralikta
gerceklestigi goriilmektedir. Her bir faktore iliskin model iyiligi, uyum ve hata verileri (CFI, GFI, ve RMR)
asagida Tablo 4’te incelenebilir.

Tablo 4. Yapilara iliskin model uyum verileri

YAPI x2/df p degeri RMR CFI GFI
Hedef 2,747 ,064 0,038 ,979 ,977
Performans ,304 ,875 0,010 1,000 ,996
Yaraticilik ,757 ,467 0,022 1,000 ,994

Sonraki asamada hipotez testlerinin gerceklestirilmesi amaciyla, onceki analiz sonuglarinda elde edilen
yapilar yardimiyla bir model kurulmustur.

2.5. Hipotez Testleri

Calismanin onceki boliimlerinde belirtildigi {izere ilk arastirma sorusu ‘Satis yaraticilig satis performansin
pozitif etkiler’ olarak belirlenmistir. YARATICILIK ve PERFORMANS degiskenleriyle gerceklestirilen etki
analizi sonucunda, YARATICILIK degiskeninin PERFORMANS degiskenini pozitif (: .58) ve anlaml bir
sekilde etkiledigi sonucuna ulasilmistir. S6z konusu iki degiskenle olusturulan modelin uyum verileri
literatiirde kabul goren aralikta gergeklesmistir (p: 0.05, CFI: .983, GFI: .941, RMR: .040). Buradan hareketle
Hipotez 1 kabul edilmistir. Aracilik etkisinin 6l¢tilmesi amaci ile ilk olarak hedef ve performans degiskenleri
arasindaki iliski seviyesi ve iliskinin anlamli olup olmadig 6l¢tilmiistiir. Baron ve Kenny’e gore (1986) aracilik
etkisinden bahsedebilmek icin arac1 degisken modele girmeden 6nce diger degiskenler arasinda anlamli bir
iliski oldugunun tespit edilmesi gerekmektedir. Yapilan analiz sonucunda Hipotez 2'nin test edilmesi
amactyla HEDEF ve PERFORMANS degiskenleri gergeklestirilen analiz sonrasinda, s6z konusu iki kavram
arasinda anlamli ve pozitif (£: .30) bir iliski oldugu tespit edilmistir (CFI: . 971, GFI: .938, RMR: .055). Sonraki
asamada calismanin ikinci arastirma sorusu olan ‘Satis yaraticiligi, grup hedefleri ve satis performans: arasinda
olumlu bir aracilik etkisine sahiptir’ incelenmistir. Daha sonra, Hipotez 3'iin incelenmesi kapsaminda
YARATICILIK degiskeni modele eklenerek aracilik etkisinin tespiti amaciyla analiz gergeklestirilmistir.
Yapilan ilk analizler sonucunda ilk olarak model uyum verilerinin literatiirde kabul goren aralikta gerceklesip
gerceklesmedigi incelenmistir. Modele iliskin uyum verileri kabul edilen aralikta (Bagozzi & Yi, 1988)
gerceklesmistir (CFI: . 963, GFI: .900, RMR: .050).
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Sekil 1. Hedef-Performans iliskisinde Yaraticiligin aracilik etkisi

Asagidaki Tablo 5'te de goriilecegi tizere YARATICILIK degiskeni modele eklendiginde, hedef ve performans
arasindaki iliskiyi anlamsiz hale getirmektedir (p: ,556) ve buradan hareketle tam aracilik etkisine sahip
oldugu sonucuna ulasilmistir.

Tablo 5. Yapilarin etki degerleri ve anlam diizeyleri

Estimate S.E. C.R. P

HEDEF - YARATICILIK 461 2137 3,373 ***
HEDEF - PERFORMANS ,041 ,070  ,589 nus.

YARATICILIK - PERFORMANS ,958 ,103° 5,421 ***

Hipotez 3'tin bir bagka tnermesi olan YARATICILIK degiskeninin olumlu aracilik etkisi incelendiginde ise,
YARATICILIK ve PERFORMANS degiskenleri arasindaki anlamli ve pozitif (: .56) iliskinin bu 6nermeyi de
destekledigi sonucuna ulasilmistir. Bu verilerden hareketle Hipotez 3 kabul edilmistir. Yaratici ¢oziimler
yoluyla bireysel performans: arttirmak, satis hedeflerine ulasmada takim olarak basari saglamak yoniinde
Oonem tagimaktadir (Ingram ve digerleri, 2005). Calismanin sonraki asamasinda analiz sonuglarina iliskin
yorum ve Oneriler sunulacaktir.

3. Sonug ve Oneriler

Mevcut calisma liderlik ile performans arasindaki bagintinin yaraticilik algisinin aracilig ile yiikseltilecegini
varsaymakta ve test etmektedir. Satis elemanlarinin grup baglaml siireglerinde yaraticihklarini artirmalar:
grup hedeflerinin performansa doniismesinde bir yol olarak kullanilabilecegi varsayimi incelenmistir. Bu
acidan Aarastirma sonuglari, ¢alisan yaraticiliginin satis ekiplerinin satis hedeflerine ulagsmalarinda satis
performansinin artmasi yoluyla katki saglayacagini ortaya koymaktadir. Kuskusuz yaratici 6zelliklerin ortaya
¢ikmas, satis ekiplerine liderlik eden yoneticilerin rol model olarak 6rnek olmasi ve ¢alisanlarina farkli ¢6ziim
Onerileri sunabilecekleri 6zgilir bir hareket alami birakmasi ile baglantilidir. Lassk ve Shepherd (2013)
yaraticilik ve is tatmini arasinda pozitif iliski oldugu sonucuna ulasmislardir. Yaratici 6zelliklerini 6zgiir
bigimde ortaya koyan galisanlar is tatmini saglayacak ve performans artisi yoluyla 6z-sayg1 kazanacaklardir.
Bu sayede calisanlar problemleri tanimlamak ve ¢6zmek icin ¢aba sarf ederler. Kendilerini degerlendirip
elestirerek igsel motivasyon saglarlar. Transaksiyonel ve transformasyonel liderlik gorev bilinci ve deger
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kazanim saglar, 6z yeterlilik duygularin gelistirir ve 6zgiir bir hareket alani yaratarak organizasyondaki
rollerinin 6tesinde sorunlar1 organizasyon siireclerine katilirlar (Spreitzer, 1995).

Yapilan ¢alisma neticesinde elde edilen en Snemli bulgu yaraticiligin aract etkisidir. Bu baglamda satig
elemanlarmin etkinliklerinin artacag bir 6rgiit iklimini tesvik eden liderlik anlayislari, satis elemanlarinin
satis performanslarini arttiracaktir (Ingram ve digerleri, 2005). Dogal olarak kiiltiirel bir analiz gerekliligi
icerisinde Goncalo & Staw (2006), calismalarinda bireysel egilimin agirlikta oldugu gruplarin yaratici
ozelliklerinin daha yiiksek oldugu sonucu ile uyumlu bir sonuca ulasilmistir.na ulagsmislardir. Diger yandan
organizasyonel baglamli olarak; Ogrenen organizasyonlar calisanlarini yeni yontem ve uygulamalara
yonelterek yaratici 6zelliklerinin ortaya ¢ikmasina onem vermektedirler (Gong ve digerleri, 2009) ve bu
onerme ¢alismanin sonucucun diger énemli bir bulgu ortiismesini ifade etmektedir.

Kollektif kiiltiirlerde kisinin kimligi sosyal grubuyla yakindan baglantilhi oldugundan, kisinin temel amaci
digerlerinden bagimsizligini korumak degildir. Bu noktada {ilkenin kiiltiirel yapisinin satis ekiplerinin
yapisinda ve satis elemanlarinin davranis bicimlerinde etkide bulunacag belirtilmelidir. Bireysellik, firsat¢ilik
ve kendi hedeflerini grup hedeflerinin 6niinde tutmak gibi satis ekiplerinde istenmeyen olgular ortaya
cikarabileceginden kollektif caligmaya zarar vermekle birlikte yaratic1 6zellikler, grup hedeflerine odakl bir
liderlik tarziyla desteklendiginde satis performansina olumlu etkide bulunmaktadir. Goncalo & Staw (2006)
ise galismalarinda bireysel egilimin agirlikta oldugu gruplarin yaratict 6zelliklerinin daha yiiksek oldugu
sonucuna ulasmuslardir. Ulke kiiltiiriiniin yani sira kuskusuz oOrgiit kiiltiirli de calisanlarin yaratict
ozelliklerini ortaya cikarmalari konusunda etkide bulunmaktadir. Ogrenen organizasyonlar galiganlarini yeni
yontem ve uygulamalara yonelterek yaratict 6zelliklerinin ortaya ¢ikmasma 6nem vermektedirler (Gong ve
digerleri, 2009). Satis elemanlarinin etkinliklerinin artacag: bir orgiit iklimini tesvik eden liderlik anlayislari,
satis elemanlarinin satis performanslarini arttiracaktir (Ingram ve digerleri, 2005).

4. Kisitlar ve Gelecek Calismalar

Calismada liderlik etkisi, sadece grup hedefleri gercevesinde ele alinmustir. Yaratici 6zelliklerin ve satig
performansinin subjektif Sl¢limiiniin ¢alismanin kisitlarindan oldugu belirtilebilir. Dolayisiyla ¢alismanin
kisithiligimi bu agidan degerlendirmek gerekmektedir. Gelecek calismalar, yaratict Ozelliklerin satis
performans: iizerindeki etkisinin farkli liderlik yaklasimlarinda ne yonde degistigi yoniinde
gerceklestirilebilir. Liderin satis ekibini yonetme tarzi ve sunulacak ¢dziim Onerilerininde ¢alisanlarini ne
derece Ozgiir biraktig1 kuskusuz yaratici ¢iktilar: etkileyecektir. Ayrica sektorel bazda satis yaraticiliginin
farkl: etkileri de karsilagtirmalar yapilarak incelenebilir. Sonraki ¢alismalarin ¢alismada kullanilan yaratict
ozellikler ve liderlik yaklasimlari gibi etkilerin bireysel ve/veya ekip diizeyinde yoneticiler tarafindan
degerlendirilmesi halinde benzer sonuglar elde edilip edilemeyecegi incelenebilir.
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