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Amag - Bu ¢alismada kisisel satis alaninda sosyal sermayenin miisteri iligkileri {izerinde olumlu ve
olumsuz etkilerinin tespit edilmesi ve sosyal sermayenin kisisel satis yoluyla pazarlama faaliyeti
yliriiten isletmeler i¢in ne diizeyde etkili olabildiginin tespit edilmesi amaglanmuistir.

Yontem - Kisisel satista sosyal sermayenin miisteri iliskilerine etkileri tizerine olan bu ¢alismada,
calisanin sahip oldugu birgok 6zelligin yaninda sosyal sermayesinin isletmenin bagarisinda ve
dolayisi ile kisinin basarisinda énemli diizeyde etkili olduguna yonelik tespitler yapilmistir. Bu
arastirmanin amaci dogrultusunda Tiirkiye’de madeni yag sektoriinde faaliyet gosteren firmalarda
calisan satis yetkilileri ile miilakat yapilmisgtir.

Bulgular - Miilakatlarda arastirmacilarin sahip olduklari sosyal sermayelerinin satis faaliyeti
sirasindaki miisteri iligkilerine 6nemli etkileri oldugu tespit edilmistir. Elde edilen bulgular, satis
yetkililerinin sosyal sermayelerinin hem mdisteri iliskileri {izerinde pozitif etkileri olduguna hem
de sosyal sermaye diizeylerine gore miisteri davranislariin farklilastigina isaret etmektedir.
Sosyal sermaye diizeyi yiikseldikge hem ticari hem de sosyal faydanin arttig1 goriilmektedir.

Tartisma — Arastirmanin ¢iktilari, katihmcilarin sahip olduklar: sosyal sermayelerini miisteriler ile
ilk temas kurulmasi noktasinda kullandiklarinin tespiti, sosyal sermaye diizeylerinin rekabette
fark yarattig1 ve sosyal sermaye diizeyi yiiksek olan satis yetkililerinin daha basarili olduguna
isaret etmektedir.
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Purpose - In this study, it is aimed to determine the positive and negative effects of social capital
on customer relations in the field of personal sales and to determine the extent to which social
capital can be effective for the companies that carry out marketing activities through personal sales
and to provide a reference resource for the enterprises.

Design/methodology/approach — In this study on the effects of social capital on customer relations
in personal sales, it has been determined that social capital has a significant effect on the success of
the company and therefore on the success of the person, along with many other features of the
employee. For the purpose of this research the interviews are conducted with sales representatives
working in companies operating in the mineral oil industry in Turkey.

Findings — During the interviews, it was determined that the social capital of the researchers had
significant effects on the customer relations during the sales activity. As a result of the findings, it
is seen that the social capital of the sales authorities has an effect on the customer relations and the
customer behaviors differ according to the social capital levels. As the level of social capital
increased, both commercial and social benefits increased.

Discussion — The most important outputs of the research are that the participants use their social
capital in the first contact with customers, that the social capital levels make a difference in
competition and the sales authorities with high social capital level are more successful.
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Giris

Teknolojik degisim ve bununla birlikte siirekli degisim gosteren miisteri istek ve ihtiyaglar isletmeleri
yogun bir rekabetin icine ¢ekerek varliklarini siirdiirebilmeleri icin farkl stratejiler gelistirmelerine sebep
olmaktadir. Bu noktada isletmeler iiriinlerini miisterilere ulastirirken bir¢ok farklhi pazarlama yontemleri
kullanmaktadirlar. Uriine, pazara ve sirket kiiltiiriine de bagl olarak tercih edilen bu pazarlama yontemleri
arasinda en etkili yontem olarak kisisel satis 6n planda gelmektedir. Pazarlamanin tutundurma
faaliyetlerinden olan kisisel satis pahali bir yontem olmasina ragmen siirekli artan rekabet nedeni ile giderek
onem kazanmaktadir (Assael, 1990:500). Isletmelerin yliksek rekabet sartlarinda karliliklarini ve pazardaki
paylarim1 artirmak suretiyle rakiplerinin Oniine gecebilmesinde kisisel satisi gerceklestirecek olan satis
temsilcileri ¢ok Snemli bir yere sahiptir. Bu sebeple isletmeler, en 6nemli giicii olan kisisel satis yapan

personelleri secerken firmay: temsil edebilecek egitim diizeyine sahip, prezentabl, kendine giivenen,
girisken ve nihayetinde sosyal sermaye diizeyi yiiksek olmasina dikkat etmektedirler (Tuncer, 2008: 127).

Kisisel satis miisteri iliskilerinde en eski iletisim yontemlerinden biri olup tamitimda oldukga etkili bir
yaklasimdir (Uslu, 2006: 5-10). Kisisel satis ile saglanan karsilikli etkilesimle taraflar birbirlerini daha iyi
tanima, daha dogru hedef belirleme ve anlik geri bildirim nedeni ile sonug odakl: aksiyon alabilme imkanina
sahip oldugundan dolay1 bu yontem tercih edilmektedir (Tuncer, 2008: 46). Onceleri satin alma yetkilileri
ihtiyaci olan firiinleri temin etmek icin tedarikgileri ziyaret edip en uygun iiriinii secerken, simdilerde
tedarikgiler satis personelleri ile {irettikleri iiriinii satabilmek igin firmalar1 tek tek ziyaret ederek satis
yapmaya c¢alismaktadirlar. Bu satis esnasinda {iriin ve isletme hakkinda bilgi verilerek mdiisterinin elde
edecegi avantajlar siralanmak suretiyle satin alma yetkilisi ikna edilmeye ¢alisilmaktadir. B2B (Business to
Business — Isletmeden Isletmeye) ve/ya B2C (Business to Customer — Isletmeden Miisteriye) satis diye de
isimlendirilen bu siiregte ¢ok titiz bir calisma yiiriitiilmektedir. Bu siirecin en onemli faktorii ve ayni
zamanda isletmenin ytizii olarak nitelendirilen satis yetkilisinin yetenegi, bilgisi, deneyimi ve sosyal ¢evresi
sonucu dogrudan etkilemektedir (Kotler ve Armstrong, 2008:466; ).

Isletmeler iiriin ve/ya hizmetlerini satabilmek icin iiriin bazli stratejilerden deger bazli stratejilere gecis
yapmaktadirlar. Uriiniin kendisinin disinda miisteriler ile kurulan iliski énem kazanmistir. Miisterinin
gelisen iletisim teknolojisinin etkisiyle istedigi iiriinii zaman ve mekana bagh kalmaksizin satin alabilir hale
gelmesi kitlesel pazarlamanin 6nemini yitirmesiyle sonuglanmistir. Bu noktada miisteri ile kurulan birebir
iliski 6onem kazanmustir. Satis yetkilisinin miisterisine sunacagi deger miisterinin karar vermesinde etkili
olmaktadir (Parilty, 2003:5-6; Cabuk, 1999: 3). Bilgi cagiyla birlikte gelen uzmanlasma, teknolojik gelismeler,
ekonomik ve sosyal degisimler ile birlikte finansal sermayenin tek basina ekonomik ve sosyal hayat icin
belirleyici bir unsur olmadig1 ortaya c¢ikmustir (Baker, 2000: 1). Bu noktada sermaye parasal ve maddi
anlamda degerini kaybetmeye baglamistir. Egitimin ve beseri yetenegin bir sermaye sekli olarak ortaya
¢ikmas: sermaye kavraminda tanimin ve igerigin degismesine neden olmustur. Bu degisimle birlikte
sermaye kavraminda egitim ve bilgi biriminin yaninda sosyal iligkilerin ve giivenin sosyal siiregler icin
vazgecilmez oldugu bir sermaye sekli olan sosyal sermaye 6ne ¢ikmistir (Tiiyliioglu, 2006: 15).

Genel olarak sosyal sermaye, sinerji olusturan bir unsur olarak da tanimlanabilir. Sosyal sermaye, kisilerin
tek baslarina basarabileceklerinden ¢ok daha fazla hareket edebilme imkani yaratan sosyal iligkiler seklinde
tanimlanmaktadir. Bu kavram ile insanlar arasindaki iligski faktorii ortaya gikarken, bu iliskinin sosyo-
ekonomik etkisi 6n plana ¢ikmaktadir. Toplumlarin iligkilerine bagli olan ekonomik gelisimleri ortaya
¢ikartmay1 amaglayan bir ekonomik olgu seklinde belirtilmektedir. Dar gergevede, iki kisi arasindaki giiven
merkezli olusan iletisim seklinde agiklanir. Genis cercevedeyse, sosyal yapilar1 meydana getiren kisilerin,
sivil toplum kuruluslarmin ve kamu kurumlarinin aralarindaki koordinasyonu saglayarak, verimi
ylikselten, giiven saglayan iletisim ag1 seklinde tanimlanmaktadir (Karagiil ve Masca, 2005: 39).

Kiiresellesen diinyada 6zgiin ve yenilikgi fikirlerin gelistirilmesi, pazarlama siireglerinde fark yaratirken; bu
noktada tiiketicileri etkileyen hikdyelerin anlatilmasi iiriin ve fikirlerin zihinlerde yer edinmesi agisindan
onemlidir. Bunun icin de ¢ok sayida kigiyle temas kurmak gerekmektedir (Kotler, 2010: 66-67). Dogrudan
satis yani bir diger ifadeyle kisisel satis yiiksek kaliteli ve ©zel iirtinlerin kisisel iligkiler kurularak
miisterilere ulastirilmasiin bir yoludur. Satin alinmak istenen iiriinlerin taninan, bilinen ve giivenilen
kurum, kurulus ve kisilerden devamli olarak temin edilmesidir. Kisisel satisin bir diger 6zelligi de, bagimsiz
saticilarin lirtinlerin ve hizmetlerin temin edilmesinde {istlendikleri rollerdir.
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Kisisel satis sistemi benzer sekilde diger farkli satis kanallarindaki gibi tiiketiciler i¢in {irlin ve hizmet
sunmaktadir. Bu yontemin ana farklilig1 miisteri ile satici arasinda ¢ok farkli bir kanal/yontem kullanarak
ortak noktada bulusturabilmesidir. Satis temsilcisi ¢alisti1 firmay: temsil etmektedir. Bu sebeple miisteriler
satis temsilcinin tiim hareket ve davranislarini gozlemlemektedirler. Firma ve {iriinle ilgili miisteriye
aktarilan bilgilerle miisteride marka imaji olusacaktir (islamoglu ve Altunisik, 2009: 36). Kisisel satis yontemi
kullanan isletmeler diger bir¢ok faktoriin yaninda saticilarin satis giiciiyle ve sosyal gevreleriyle is yapar.
Miisteri ile kisisel iliski gelistirilir, satisin basaris1 bagimsiz satici ile miisteri arasindaki iliskiye baglidir. Satis
sadece sabit magazada miisteri ile dogrudan iliski kurarak veya internet ortaminda oldugu gibi
yapilmamaktadir; satis, farkli bir¢cok ev, is, sosyal ortamda gerceklesebilmektedir. Her satis elemaninin
secimi ve gesitli asamalardan sonra ise yerlestirilmesi hem zaman alan hem de maliyeti yiiksek bir siiregtir
(Spiro ve Stanton,2003:125).

Bagimsiz satic1 diger saticilardan gok farkl: bir fonksiyon tistlenir, bagimsiz satici pazarlama plani yaparken,
promosyon aktivitelerini organize edip, biitceyi yonetimini, takim yonetimini gerceklestirerek gercek bir
isletme sahibi gibi hareket eder. Bu durum, kisisel saticinin kabiliyetlerini, potansiyellerini ortaya
cikarmaktadir. Bu potansiyellerden bir tanesi de kisisin sahip oldugu sosyal sermayesidir. Sosyal sermaye
kaynaklarinin toplami, karsilikli tanisma ve tamima, daha fazla kurumsallasmis iliskiler agina sahip gercek
ya da sanal bir grubu ifade etmektedir (Sabatini, 2006: 4). Buradan yola ¢ikarak beseri sermayenin
verimliligini etkileyen en 6nemli faktoriin sosyal sermaye oldugu soylenebilir (Kar ve Taban, 2014: 143).

Bu ¢alismada kisisel satig, sosyal sermaye ve miisteri iligkileri kavramlarindan hareketle; kisisel satigta sosyal
sermayenin miisteri iligkileri {izerinde etkilerini tespit etmek amaciyla yapilan bir arastirmaya yer
verilmistir.

1. Kavramsal Cerceve
1.1. Kisisel Satis

Eski Yunan tarihinde degis — tokus faaliyeti olarak adlandirilan satis ile birlikte satis¢1 kavraminin da bu
tarihte goriildiigii literatiirde yer almaktadir (Glircii, 2007: 42). Daha sonralar1 6zellikle ilk ¢agda ve orta
cagda pek de pozitif bir imaji olmayan satict kavrami o ¢aglarda satisa 6nem verilmemesi ve satigcilara
glivenilmemesi nedeniyle aldaticilik ile es tutulmustur (Tuncer, 2008: 3). Sanayi devrimi sonrasinda ise
tacirler yerini satis temsilcilerine birakmistir. Demir yollar: ve telgraf satis1 hizlandirarak satis temsilcilerinin
merkezleri ile daha hizli ve rahat iletisim kurmalarina imkan saglamistir. Ayrica iiriinlerin miisterilere
ulagiminda hiz kazanilmistir. Bu dénemde satis temsilciligi tarima bagli ekonomiden seri iiretimin ve etkin
tagimaciligin oldugu ekonomiye gegiste nemli rol oynamistir (Uslu, 2006: 5-10). Uriin gesitliligindeki artis,
maliyetlerin 0neminin artmasi, siirekli degisen tiiketici istek ve ihtiyaclarmin 6nceden bilinememesiyle
birlikte kisisel satis daha da 6nem kazanmaya baslamistir (Kirman, 1998:19-20).

Satisin temeli, ihtiyaclarin dogru olarak tespiti, sonrasinda bu ihtiyaclarin karsilanmasini saglayacak
¢oziimler ile miisterilerin saglayacag: faydanin dogru bir sekilde sunulmasidir. Satis1 klasik olarak; mal
ve/ya hizmetin bir deger karsiliginda el degistirmesi olarak tanimlamak miimkiindiir. Kisa bir siire dncesine
kadar saticy, alic1 ve miisteriler arasinda bir miicadele gibi goriinen satis, artik hem saticinin hem de alicinin
ortak cikar elde ettikleri bir unsur olarak goriilmeye baslamistir. Bu noktada satis temsilcisi miisterinin istek
ve ihtiyaglarin1 dogru belirleyerek ve miisteriyi memnun edecek c¢oziimler {ireterek ¢oziim odakh
yaklagmaktadir. Kisisel satis ve faaliyetlerinin yonetimi tutundurma karmasimin temel alanlarindandir.
Kisisel satista miisterilerin belirlenmesi, bulunmasi, satin almalarina yardim edilmesi, satisin yapilmasi ve
satis sonrasinda miisteri iligkilerinin olusturulmasin1 amaglayan bir dogrudan iletisim seklidir (Eser ve
digerleri, 2011:564-565).

Kisaca kisisel satis1 “Bir mal veya hizmet i¢in satin alicinin ihtiyacini arastirarak, bu ihtiyaci en iyi karsilayan
uriinii veya hizmeti tavsiye etmektir” (Taskin, 2010: 74) seklinde tanimlamak miimkiindyir. Kisisel sat1s, satis
temsilcisinin mevcut ve/ya hedeflenen potansiyel miisterilerle dogrudan ve sozlii bigimde satis hareketine
gecme yontemi olarak da tanimlanabilir (Celik ve Simsek, 2012:252). Isletmeler, iirettikleri/sunduklar1 mal
ve/ya hizmet hakkinda bilgi verilmesi, {irinlere olan ilginin artirilmasi, tiiketici i¢in {iriin segeneginin
gelistirilmesi, satis kosullarinin goriisiilmesi, satisin gerceklestirilmesi gibi bir¢ok gayeyle kisisel satis
faaliyetleri ytiiriitmektedir. Benzersiz ve yenilik¢i bir fikirlerin gelistirilmesi, pazarlama siireclerinde fark
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yaratmaktadir. Miisterileri etkileyen hikayelerin anlatilmasi, tirtiniin zihinlerde yer etmesinde 6nemli rol
oynamakta ve bu nedenle ¢ok sayida insanla temas kurulmas: gerekmektedir (Kotler, 2010: 66-67).

1.2. Sosyal Sermaye

Iktisat bilimi ile anilan ve onun iiretmis oldugu bir kavram olarak tanimlanan sermaye, son zamanlarda
sosyolojide de kendisine yer bulmakta ve popiilaritesi artmaktadir. Sosyal sermaye kavramu ile ilgili
yaklasimlar: iktisat ve sosyoloji kavramlariin kesismesiyle ortaya ¢iktig1 ve kisilerin aralarinda kurdugu
iligkilerin bir kaynak Ozelligine sahip olmasi nedeniyle toplumu olusturan bireylere muhtelif avantaj ve
faydalar saglayabilecegi gerekcesiyle hareket ettigi soylenebilir (Cakar, 2008:8). Sosyal sermaye denilince
temel olarak sosyal iletisimi saglayan aglarinin ¢ok kiymetli bir deger oldugu yargisi 6n plana ¢ikmaktadir.
Toplum/orgiit/grup iiyelerinde iletisim baglarinin varligi sosyal baghligin/baglantinin temelini olusturur.
Sosyal baglar, kisilere karsilikli sagladig1 avantaj noktasinda, kisilerin dogrudan tanudiklariyla calismasimin
yaninda baglantilar1 vasitasiyla tanidiklariyla da beraber caligma imkani sunar. Insanlarin hayat sartlarinin
iyilestirilip gelistirilmesinde bu baglantilarin kullanilmas1 6nem arz etmektedir.

Giindelik hayatta siirekli olarak kisiler arasinda sinirsiz iletisim meydana gelmektedir. Iletisim aslinda,
kiside ve sosyal yapilarda zenginlik degildir; kisisel etkilesimle meydana getirilen baglantilar ve aglar ile
zenginleserek olusan sosyal sermayeye yonelik bir gostergedir. Bu sebeple sosyal sermaye toplumlarin ve/ya
Orgiitlerin/organizasyonlarin sahip olduklart hazir sermayeden &te Orgiitsel/organizasyonel yapilarda
iiretilme ve gelistirilme imkanina sahip bir degerdir (Ekinci, 2010: 13).

Fukuyama ise sosyal sermayeyi, kisiler arasinda bulunan harmoni ve isbirligine destek saglayan,
samimiyetin hakim unsur oldugu normlar toplulugu seklinde tanimlayarak; sosyal sermayenin tek basina
hareket eden veya girisimde bulunan kimseler vasitasiyla olugsmadigini ileri siirmekte ve Kkisisel
erdemlerden &te sosyal erdemlere dayali oldugunu belirtmektedir (Aslan, 2012: 50; Oren, 2007: 73).

Sosyal sermaye konusunda Putnam, Bourdieu ve Coleman 6ne ¢ikmakta ve her biri farkli alanlarda sosyal
sermayeye deginmistir. Sosyal sermayeyi Bourdie sosyolojide, Coleman egitim sosyolojisinde, Putnam
siyaset biliminde ve Fukuyama ise iktisat tarihinde ve iktisat sosyolojisinde ele almistir. Bu farkli goriisler
asagidaki tabloda gosterilmistir.

Tablo 1: Sosyal Sermaye ile Ilgili Goriiglerin Karsilagtiriimast

Tanimi Amag Analiz
. Grup mallarma ulasimi | Ekonomik sermayeyi giivence | Siruf rekabeti igerisinde olan
Bourdieu . )
saglayan kaynaklardir altina almak bireyler

Bireylerin amaclarina ulasmak
Coleman |icin kullanabilecekleri sosyal
yapinn yonleridir

Beseri sermayeyi glivence | Aile ve toplum igerisindeki
altina almak bireyler

Ortak yarar igin birlikteligi Etkin  demokrasivi  eiivence
Putnam | kolaylastiran giiven, normlar ve s Ulke igerisindeki bolgeler

1 1
iliski aglaridir altina almak

Kaynak: Akcay, 2005: 203

Maddi degere sahip kaynaklarin kullanilmasi ile fiziki sermaye {iiretilirken; begeri sermayeyse, bilgi, beceri
ve yetenek benzeri maddi olmayan unsurlarin gelistirilmesi ile tiretilebilmektedir. Son zamanlarda fiziki ve
beseri sermayeyle beraber ele alinmaya baslayan sosyal sermaye ise, diger sermaye tiirlerinden farkli olarak
giktilar1 kiymet kazanan daha soyut bir sermaye tipidir. Sosyal sermaye toplumun beklentilerinin
performansimin temel belirleyicisidir. (Gersil ve Araci, 2011: 42-43). Sosyal sermayenin 6nemini belirtirken,
sadece sermaye kavramini ele alarak ekonomik alanla smirli tutmak yanlis olacaktir. Sosyal sermayenin,
iktisadi alandaki olumlu etkilerinin ortaya g¢ikmasindan once; toplumsal, kiiltiirel ve politik alanlarda
giivenli bir sosyal yapinin olusunda dnemli rol oynadig: goriilmektedir Bu noktada sosyal sermayenin insan

isletme Arastirmalari Dergisi 3207 Journal of Business Research-Turk



Z. Erol - Y. Boylu 11/4 (2019) 3204-3220

i¢in ne kadar 6nemli oldugu, varliginin ve yoklugunun diger unsurlarla kiyaslanmamasi gereken bir olgu
ortaya ¢tkmaktadir (Karagiil, 2012: 99)

Toplumlardaki kurum, orgiit ve gruplarin, ortak amaglari ile ilkelerini belirleyebilmesi ekonomik ve sosyal
gelismeyle ilgilidir. Ortak amaglarin ve ilkelerin belirlenebilme kabiliyeti, toplumun sahip oldugu sosyal
sermaye birikimini gostermektedir. Sosyal sermaye seviyesi yiiksek kisilerin, kurumlarin veya sivil toplum
orgiitlerinin beraber hareket yeteneklerini kullanmasi ile verimli ¢alisma ortami olusacaktir. Bu noktada,
sosyal sermayenin olusturulmasiyla ortak amag cercevesinde beraber harekete etme/gecme yetenegini
arttiran kolektif kurum kimligi olusturulabilir (Tiiystiz, 2011: 35-36).

1.3. Miisteri iliskileri

Miisteri iligkileri kavrami tanimlanirken oncelikle miisteri, miisteri odakli olmak ve miisteri sadakatine
deginmek gerekmektedir. Miisterinin tanimlamas: yapilirken kisaca; kisisel ve ticari hedefleri amaciyla {irtin
ve/ya hizmet satin alan kisiler ve/ya kuruluslardir. Pazarlamanin, satisin, iiretimin, hizmetin, zamanin,
kaynak dagilimimin ve karliligin odaginda miisteri bulunmaktadir. Odak noktas: olarak miisteriyi kullanan
isletmelere gore miisteriler kullanim amaci ve ozellikleri agisinda degerlendirilmektedir. Kullanim amacina
gore dort farkli sekilde miisteri degerlendirilmesi yapilabilir. Bunlar; i¢ miisteri, dis miisteri, B2B (Isletme —
Isletme) miisteriler, Kanal — Dagitic1 — Bayi — Franchise (Demirdren, 2009: 12)

Pazarlama yonetiminin evrimsel siirecine bakildiginda isletmelerin miisteri odakl olmaya dogru evirildigi
goriilmektedir. Bu evrenin ilk asamasi olan iiretim anlayis1 evresinde; iiretim ve arzin yetersizligi nedeni ile
miisteri bulmak ikinci sirada kalmis, daha ziyade bulunabilirlik, genis dagitim ag1 ve verimlilik 6n plana
¢ikmistir. Ardindan gelen {iriin anlayis1 evresinde kalite, yiiksek performans ve yenilik igeren {iriinler 6n
plana ¢ikmuistir. Satis anlayisi evresinde amag satis artirmak olmus ve aktif satis ve tutundurma faaliyetleri
on plana ¢ikmustir. Daha sonra gelen donem olan pazarlama anlayisi evresinde miisteri iyicene isletmeler
tarafindan odaga konmus ve tiiketicilerin gereksinimleri degerlendirilerek, bunlar1 karsilamaya yonelik
uriin ve hizmet tretilmesi 6n plana ¢ikmistir. Buradaki amag rakiplere gore daha yiiksek tiiketici degeri
yaratilarak tirtin sunmak olmustur (Eser ve digerleri, 2011: 15-28). Daha genel bir tanim yapilacak olursa;
miigteri iligkileri yonetimi, bir yonetim stratejisidir. Miisteriyi merkeze alan stratejiler ve bunu destekleyen
fonksiyonlarin yani satis ve pazarlamanin, miisteriye yonelik hizmetlerin, muhasebenin, iiretim ve lojistigin
dikkate alindig: siiregler ile bu fonksiyonlardan etkilenen tiim birimler ve/ya is gruplar icin teknolojinin de
yardimu ile is siireclerinin yeniden diizenlenmesidir (Aktepe ve digerleri, 2015: 2).

Pazarda siirekli artarak biiyiiyen rekabet baskisi, iiriinlerin gittikge birbirlerine benzemesi, {iriin ve hizmetin
farklilastirilmasindaki zorluklar, karin giderek azalmasi igletmelerin pazarlama boliimlerini yapilandirmaya
itmigtir. Mevcut miisterinin devamlihigimin 6nemli oldugu giiniimiizde miigterilerin sadakatini ve
siirekliligini saglamak igin birgok teknik ve yontem kullanilmaktadir. One ¢ikan yontem ise miisteriyi
odagina alip miisterilerin memnuniyetini asmay1 amag edinen yaklasimdir. Bu yaklasimla pazar paymndan
ziyade miisteri paymin 6ne ¢ikmasi saglanmaktadir. Miisteri pay: ile kast edilen miisterinin aktif hale
getirilerek birden fazla iirtiniin satilabilmesidir (Arabaci, 2008: 90).

Miisteri iligkileri y&netimi uygulayan isletmeler miisterilerin ihtiyaglarim1 tanimlayarak strateji
belirlemektedirler Miisteri iligkileri yonetimi uygulamanin isletmelere bir takim katkilar: ortaya ¢ikmaktadir
(Bakartas, 2013: 7);

o Isletmede atil vaziyetteki is potansiyellerinin tanimlanmasi yapilir,
e Thtiyag duyulan teknolojiler ve is alanlar1 belirlenir,

e Tedarikgi analizi yapilarak giiglii ve zayif noktalar belirlenir,

e Tedarikgilerden geri besleme saglanir,

e Rakipler hakkinda yeni bilgilere ulasilarak geri besleme saglanir,

e Kiyaslama imkani elde edilir,

e Miisteri ve tedarikgi arasindaki etkilesim hakkinda bilgi elde edilir,
e Miisteriyi odaga alan faaliyet planlar1 yapilmasina olanak saglanir.
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2. Yontem
2.1. Arastirmanin Amaci

Sosyal sermaye ile ilgili yapilan arastirmalarin agirlikli olarak sosyal sermaye teorileri, tiirleri, diizeyleri,
getirileri, ekonomik etkileri, kaynaklar1 ve insas1 ilizerine oldugu gozlenmistir. Bununla birlikte sosyal
sermayenin miisteri iligkileri {izerine etkileri konusunda yapilmis bir arastirmaya ise rastlanamamuigtir.
Miisteri iliskilerinin 6nemi diisiiniildiigiinde; sosyal sermayenin miisteri iliskilerine etkileri ile kisisel satista
sonuca ulasmak ve basariy1 elde etmek de onem kazanmaktadir. Putnam’a gore (2000: 19), sosyal sermaye,
toplumsal is birliginin 6niindeki engelleri kaldirma islevi gormektedir. Bu noktada miisteriler ile ilk irtibat
kurma imkaninin olusturulmasi veya kanalinin agilmas: ve irtibat sonras: iligkilerin gelistirilerek satisin
sonu¢landirilmasi en temel amaci olusturmaktadir.

Bu arastirmada asagidaki sorulara cevap aranmustir.
- Misteri iligkileri siirecinde sosyal sermayenin etkisi nedir?
- Kisisel satis yapan personelin sosyal sermayesinin miisterilerin satin alma davranislarina etkisi var midir?

Yukaridaki sorulara aranan cevaplardan, kisisel satis alaninda sosyal sermayenin miisteri iliskileri tizerinde
olumlu ve olumsuz etkilerinin tespit edilmesi ve sosyal sermayenin kisisel satis yoluyla pazarlama faaliyeti
yliriiten isletmeler icin ne diizeyde etkili olabildiginin tespit edilmesi ve sonuglarmin isletmeler i¢in referans
bir kaynak olusturmas: amaglanmaktadir.

2.2. Arastirmanin Modeli

Tarama modeli daha 6ncesinde ve hali hazirda mevcut olan durumun, oldugu sekilde betimlenmesini amag
edinen arastirma yaklasimidir. Arastirmaya konu teskil eden durum, Kkisilerin veya olaylarin icinde
bulunduklar1 mevcut sartlarda ve oldugu sekliyle tanimlanmasina g¢alisilir. Bilinmek istenen bir durum
vardir ve bu en uygun sekilde gozlemlenip belirlenmeye calisilmaktadir (Biiyiikoztiirk vd., 2017:24). Bu
noktada bu arastirmada kisisel satis, sosyal sermaye ve miisteri iliskileri kavramlarinin tanimlar1 yapilarak
bu unsurlarin birbirleri ile iligkileri ele alinarak sosyal sermayenin kisisel satis ve miisteri iligkileri {izerinde
etkilerine deginilerek Tiirkiye’de madeni yag sektoriinde faaliyet gosteren kisisel satis yapan bireyler ile
miilakatlar gerceklestirilmek suretiyle bir uygulama yapilmistir. Arastirma siireci sonunda elde edilen
veriler betimseldir ve igerik analizine tabi tutulmustur. Betimsel analizle goriisme yapilan bireyleri tanitict
bulgular degerlendirilmis, icerik analizi yoluyla veriler tanimlanmaya calisilmis; birbirine benzedigi ve
birbiri ile iligkisi oldugu tespit edilen veriler belirli kavramlar ve temalar ¢ercevesinde bir araya getirilerek
yorumlanmuistir. Igerik analiziyle katilimcilarin goriislerinin igerikleri sistematik olarak tarumlanmaktadir.

Bu arastirmada arastirmacinin istedigi verilerin miilakat yapilan yoneticilerde oldugu, yoneticilerin istenilen
bilgileri samimi ve goniillii olarak verdigi ve konu hakkinda bilgi sahibi olduklar ile verilen cevaplarin
karsilastirilabilir oldugu varsayilmigtir.

2.3. Calisma Grubu ve Ozellikleri

Bu arastirmanin ¢alisma grubunu madeni yag sektoriinde faaliyet gosteren firmalarda calisan ve dogrudan
satis yapan bolge miidiirii pozisyonundaki satis personeli olusturmaktadir. Madeni yag sektoriiniin yapisi
geregi dogrudan satisin sektordeki tiim firmalar tarafindan kullanilan bir yontem olmasi satis yetkililerinin
arastirma konusu ile dogrudan ilgili oldugu gercegini ortaya ¢ikarmaktadir. Goriisme yapilan tiim calisanlar
erkek olup, firmalarda bolge miidiirii pozisyonunda bulunan kadin ¢alisana rastlanmamustir.

Arastirma grubunda bulunan tiim firmalarin satis personelinin tamamina ulasmak miimkiin olmamuistir. Bu
cercevede 14 firma icinde goriisiilen 6 firma evrenin % 43’iinii olustururken, bu 6rneklemi olusturan
firmalarin yaklasik pazar pay1 % 93’diir. Pazarin yaklasik % 93'iine hitap eden bu 6 firmada dogrudan satis
yapan bolge miidiirii pozisyonundaki personelle goriisiilmiistiir. Orneklem verisi, her firmadan ortalama 3
satis personeli ile goriisiilerek elde edilmistir. Daha fazla kisi ile goriismeye calisilmis ancak deneklerin bir
kismimin goriismek istememesi, bir kismina ulasilamamasi ve seyahatleri nedeni ile bir araya gelinememesi
gibi sebeplerle toplamda 18 kisi ile goriisme saglanmigstir. Her firmadan farkl bolgelerde gorevli Bolge Satis
Miidiirii gérevinde bulunan ortalama tiger kisi ile goriisme saglanarak elde edilen verinin homojen dagilim
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hedeflenmistir. Miilakat yapilan firma yetkilileri ve calistiklar1 firmalar: ifsa edilmesi ticari kaygt doguracag:
endisesi ile kisiler ve firmalar maskelenmistir.

2.4. Calisma Verilerin Toplanmasi

Madeni yag sektoriiniin hitap ettigi yiiksek miktarda yag tiiketiminin/kullaniminin oldugu sanayi
kuruluslari, ingaat, lojistik ve enerji sektorlerinde faaliyet gosteren firmalarin toplu alim ve/ya sozlesme
yontemi ile satin alma faaliyeti yiiriitmektedirler. Bu noktada miisteriler ile birebir satis faaliyeti yiiriitme
gerekliligi ortaya ¢ikmaktadir ve yogun bir sekilde kisisel satis faaliyeti gerceklesmektedir. Bu sebeple
madeni yag sektorii bu arastirmanin evreni olarak secilmistir.

Madeni yag sektoriinde faaliyet gosteren firmalarda calisan dogrudan satis yapan bolge miidiirii
pozisyonundaki 18 adet personelle miilakat seklinde goriismeler gerceklestirilerek veri toplanmuistir.
Gorilisme yapilan kisilerin farkli bolgelerde gorev yapmalar: ve farkli lokasyonlarda ikamet etmelerinden
dolayr Dbirebir miilakatlarin gerceklestirilmesi Kasim 2018 ile Mayis 2019 aylar1 arasinda
gerceklestirilebilmistir. Katihimcilarla yapilan goriismeler yapilirken siire kisiti konulmamis, uzun ve
karsilikli goriisme seklinde gerceklesmistir. Her bir goriisme ortalama 2 saat kadar siirmiistiir. Sorulan tiim
sorulara tatmin edici cevaplar alinmasini miiteakip katilimcilarin ilave edecekleri herhangi bir sey olup
olmadig1 sorulmus ve son sozleri de alinarak goriisme sonlandirilmigtir.

Arastirmada gerekli verilerin sistematik bir sekilde toplanabilmesi ve analiz edilebilmesi i¢in miilakat
sorular1 Onceden hazirlanarak goriisiilen tiim yetkililere ayni sorular sorulmustur. Soru listesi
hazirlandiktan sonra drnek olarak 3 satis temsilcisi ile goriisiilerek sorularin amacina hizmet edip etmedigi
ve analiz edilebilirligi noktasinda degerlendirilmis ve gerekli diizenlemeler yapilarak miilakat soru listesi
tekrar olusturulmustur. Miilakat soru listesinde agik uglu sorular sorularak arastirmaya katilanlarin kendine
ozgiin yaklagimlar: ve goriisleri tespit edilmeye caligilmistir. Alinan cevaplar not edilerek goriisme sonunda
katilimar ile tekrar verilen cevaplar kontrol edilerek analize tabi tutulmustur. Analiz sirasinda arastirmaya
katilanlarin soru formu disindaki bazi notlar1 da ek bilgi olarak kullanilmistir. Capraz sorulara verilen
cevaplarin tutarliliklari ile diger sorulara verilen cevaplar da 6zetlenerek derlenmistir.

3. Analiz, Bulgu ve Yorumlar
3.1. Arastirmaya Katilanlara Yonelik Baz1 Tanitic1 Bilgiler

Miilakat igin tespit edilen kisiler, sektorde faaliyet gosteren ve pazarin yaklasik % 93'iinii kapsayan
firmalarin bolge satis miidiirleri olup miisteriler ile dogrudan iletisime gegerek sicak satis gergeklestiren
firmalarin personelidir. Toplamda goriisiilen 18 kisi pazardaki firmalarin %43’iinii olusturan 6 firmadan
secilmiglerdir.

Tablo 2: Orneklem Firmalarin Pazar Paylar

SIRA . 2018 MADENI YAG PAZAR GORUSME YAPILAN Kisi
NO FIRMALAR PAYLARI SAYISI

1 A FIRMASI 26% 3
2 B FIRMASI 24% 3
3 C FIRMASI 17% 3
4 D FIRMASI 11% 3
5 E FIRMASI 8% 3
6 F FIRMASI 7% 3

Toplam Pazar Pay1 93% 18

Kaynak: PETDER, (2019)
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Miilakat yapilan katilimcilarin % 83t evli % 17'si bekardir. Katihmeilarin tamamu lisans diizeyinde 6grenim
gormiis olup, bunlardan birisi ayrica yiiksek lisans mezunudur. Bulunduklan firmada bolge miidiirii
gorevinde olan katilimcilarin % 22’si 21-30 yas araligindadir. En yiiksek orana sahip yas aralig1 % 50 ile 31-40
yas grubudur. Kalanlar ise % 28 ile orta yas {istii olan 41-50 yas grubunu temsil etmektedir. Firmada calisilan
stirelere bakildiginda ¢alisanlarin agirlikli olarak % 72 ile 0-3 y1l grubuna dahil oldugu goriilmektedir. Diger
4-6 yil arasi calisanlar % 17’lik kismi olustururken 7 yildan fazla siiredir calisanlar ise % 11’lik kismi
olusturmaktadir. Madeni yag sektoriinde bolge satis miidiirii gorevinin geregi olan aragla seyahat
zorunlulugu nedeni ile genelde enerji ve gii¢ sahibi yas grubu olan 31-40 yas araligindaki kisilerin bu
pozisyonda calistig1 gozlemlenmistir. Katilimcilarin her ay mutlak suretle sehir disi seyahatleri oldugu ve
zamanlarinin gogunun yollarda ve miisteri goriismelerinde gectigi ifade edilmistir.

3.2. Sosyal Sermayenin Miisteriler ile Kurulan Iletisim ve Iliskilerdeki Etkileri ve Rolii

Bolge Satis Miidiirlerinin herhangi bir ihtiyaclarini karsilamaya yonelik olarak sosyal cevrelerini kullanip
kullanmadiklari ve bu yonde ihtiya¢ duyup duymadiklar1 kendilerine sorularak hangi siklikta sosyal
cevrelerini kullanmaya egilimli olduklar: tespit edilmeye calisilmistir. Bu ¢ercevede sorulan 5nci soruya “Bir
ihtiyaciniz oldugunda tanidik birisini arama ihtiyaci duyuyor musunuz?” ve “Evet ise ne siklikla
artyorsunuz?” verilen cevaplar incelenmistir.

Katilimailar ihtiyaglarma yonelik olarak tamidik birilerini arama yani sosyal ¢evresini kullanmas1 noktasinda
% 89 gibi bir oranla bu yonde bir egilim gostermistir. Sosyal ¢evresini arayanlarin da % 56’s1 her zaman,
%25'1 sik sik aradigini iletmistir. %19’lik kesim ise ara sira aradigini belirtmistir. Bu noktada katilimcilarda
sosyal cevrelerini kullanma ihtiyaci duyduklar1 ve bu yonde aksiyona gectikleri goriilmektedir.

Sosyal sermaye gostergelerinden olan grup iiyeliginin tespit edilmesi adina katilimcilara sorulan altina
(Yeni miisteri ile ilk iletisime gecerken tarudik birinden yardim (referans) alir misimiz?) ve yedinci (Daha
once iletisime gecilmemis bir miisteri ile goriisiirken sosyal ¢evrenizi kullanir misiniz? Evet ise ne sikliklar
kullanirsiniz?) sorular sorulmustur. Altinci soruda bolge satis miidiirlerinin yeni bir miisteri ile ilk temasa
gecerken tanidik birilerinden referans alinmasi noktasinda genel yaklasim % 44 orani ile her zaman seklinde
olmustur. % 28 ile sik sik ve ara sira tanidiklarin yardimi alindig: ifade edilirken % 22 oraninda ara sira ve
%11 oraninda nadiren tamdik birinden yardim alindig ifade edilmistir. Yedinci soruda ise altinc sorudan
farkli olarak sosyal ¢evrenin kullanilmas: diizeyi tespit edilmeye calisilmistir. Yedinci soru ile iiye olunan bir
takim dernek, grup, hatta bir spor takimi veya o takima ait kombine sahibi olmak gibi aktivitelere katilim
sonucu bir gruba aidiyetin ve o gruplarin isimlerinin ve etkilerinin kullanilmasini 6l¢gmeye yonelik veri elde
edilmeye calisilmistir. Bu noktada katilimcilarin % 39u her zaman sosyal cevresini kullandigini ifade
ederken, %17’lik bir kesim sik sik ve yine % 22’lik kesim ara sira kullandigini ifade etmistir. %11'lik bir
kesim ise nadiren kullandigini ifade ederken, yine %11’lik bir kesim de hi¢ kullanmadigini ifade etmistir.
Burada katilimcilarin % 89’luk bir kisminin bir sekilde sosyal ¢evresini kullandigi goriilmektedir. 6nc
soruya verilen cevaplarda ise tamamina yakininin referans kullandigi goriilmektedir. Burada 9 nolu
katilimcinin ifadesi ile “... ne zaman bir potansiyel miisteriye ulasmada zorluk yasasam ya ortak tamdik ariyorum ya
da sosyal medya iizerinden baglanti kuruyorum ve mutlaka bir sekilde iletisime gecebiliyorum.” seklindeki cevabi bu
yaklagimi net bir sekilde ifade etmektedir. Katilimcilar yeni bir miisteri ile gériisme yapmadan once eger
varsa ve faydali olacagina inaniyorsa yapilan goriismenin seyrine gore referanslarini giindeme getirdiklerini
iletmislerdir. Ayrica sosyal cevrenin de eger miisteriyi etkileme imkani var ise kullanildig ifade edilmistir.
Katilimcilardan bir kisi ise sosyal gevresini kullanmay1 dogru bulmadigin: ifade etmis ve hi¢ kullanmadigini
belirtmistir. Ancak kargilikl yapilan goriismede bagh bulundugu sosyal cevre (memleketi, tuttugu takim vs)
gibi unsurlarin miisteri ile yapilan goriismelerde giindeme geldigini bazen olumlu bazen de olumsuz tepki
aldigini dile getirmistir.

Sosyal gevrenin etkilerini 6l¢limlemeye yonelik olarak sorulan Sekizinci (Tanidik insanlarin ¢ogalmasinin
hayati kolaylagtirdigini diisiiniir miisiiniiz?) ve Dokuzuncu (Miisteri ile saticinin aymn1 gruba iiye olmasinin
satis yapma ihtimalini artirmasi ile ilgili diisiinceniz nedir?) sorular ve cevaplar incelendiginde;
katilimailarin % 50’si tarudik insanlarin ¢ogalmasinin her zaman hayati kolaylastirdigini diistinmektedirler.
Tanidik insanlarin sik sik hayati kolaylastirdigini diisiinen insanlarin orani % 17 olup ara sira ve nadiren
cevabini verenler ile % 11 ile aymi orana sahiptir. Ayrica %11’lik bir kesim de tanidik insanlarin hayati
kolaylastirmadigini ifade etmektedirler. Dokuzuncu soru ile miisteriye satig yaparken aym gruba iiyeligin
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saticiya bir avantaj saglayip saglamadigini anlamaya calisilmis ve aliman cevaplarda % 100’liik bir oranla
avantaj sagladig1 goriilmiistiir. % 39'litkk kesim her zaman avantaj oldugunu ifade ederken, % 22’lik oran ile
ara sira ve nadiren avantaj sagladigim diisiinenlerin orami aymdir. % 17’lik kesim sik sik satista avantaj
sagladigini diistinmektedir. Bu noktada 3 nolu katilimcinin ifadesi ile “...eger iceride (miisteride) ekipten (iginde
bulundugu sosyal grubu kast ediyor) birini bulursam isler ¢ok kolay yiiriiyor...” ifadesi grup iiyeliginin avantajin
belirtmektedir. Verilen cevaplarda her ne kadar tanmidik ¢evrenin hayat1 kolaylastirdi1 yoniinde nadiren ve
hig¢ cevaplari verilse de goriismelerde aslinda katilimcilarin sosyal gevrelerini genisletmek gibi bir egilimde
olduklar: da goriilmiistiir.

Sosyal gevrenin miigsteri iligkileri tizerine etkilerini tespit etmeye yonelik sorulan Onuncu (Miisteriler ile
kurulan iletisimde sosyal cevre etkili midir?) ve On Birinci (Miisteriler ile kurulan iliskinin saglikli ve
basarili olmasinda sosyal gevre etkili midir?) sorular ve almnan cevaplarin incelenmistir. Yapilan
goriismelerde miisteriler {izerinde sosyal cevrenin etkili olup olmadigi arastirilmis ve alinan cevaplar
degerlendirildiginde % 33'liik bir kesim her zaman etkili oldugunu ifade ederken, sik sik etkili oldugunu
ifade edenlerin orami da ayni sekilde % 33’tiir. Ara sira etkili oldugunu iade eden 2 kisi % 11'lik kismu
olusturmaktadir. 3 kisi nadiren etkili oldugunu ifade ederken %17’lik bir orana sahip olup, 1 kisi de hig
etkisi olmadigini ifade ederek % 6'lik kismi1 olusturmaktadir. 11nci soruda cevabi aranan miisteri ile kurulan
iliskinin basarisindaki sosyal ¢evre etkisi incelendiginde her zaman etkili oldugunu ifade edenlerin oran1 %
28 iken, sik sik etkili oldugunu ifade edenlerin orani ise %44’tiir. Ara sira ve nadiren etkili oldugunu belirten
2’ser kisi toplamda %22’lik bir kesimi olusturmaktadir. Yine 1 kisi etkisi olmadigin ifade ederek % 6'lik bir
orana sahip olmaktadir. Bu noktada 18 nolu katimcinn ifade ettigi “... is ile ilgili stkintilarin asilmasinda
zaman zaman karsimdaki insani etkileyecegini diisiindiigiim kisileri araya sokarak sonug aldi§im durumlar olmustur.”
ifadesi sosyal cevrenin etkisini gdzler dniine sermektedir. Bu sonuglara gore sosyal ¢evrenin hem mdisteriler
ile kurulan iletisimde hem de iliskide 6nemli bir yere sahip oldugu goriilmektedir. Sorunlarin ¢dziimiinde
ve goriisme sirasinda dogru frekansin belirlenmesinde karsilikli olarak bagli bulunulan veya iiye olunan
sosyal gruplarin goriismenin seyrini etkiledigi katihmcilar tarafindan ifade edilmistir

Sosyal sermaye olusumunda 6nemli bir yere sahip olan sosyal iletisim aglarmin ve sosyal gruplarin miisteri
yani ig {izerinde etkisi olup olmadigini tespit etmeye yonelik olarak sorulan On Ikinci (Sosyal iletisim
aglarini kullanir misiniz? Evet ise ne sikliklar kullanirsiniz?), On Ugiincii (Kullanilan sosyal iletisim aglarinin
is agisindan olumlu bir katkisi oldugunu diisiiniiyor musunuz?) ve On Dordiincii (Miisteriler ile olan
iliskide sosyal gruplara iiyeliklerin etkisi oldugunu diisiiniiyor musunuz?) sorulara verilen cevaplarda bir
paralelligin s6z konusu oldugunu tespit edilmistir. Katilimcilara On Ikinci soruda sosyal iletisim aglarmin
kullanilip kullanilmadig1 ve eger kullaniliyorsa ne siklikla kullanildi1g1 sorulmustur. Alinan cevaplarda tiim
katiimcilarin sosyal iletisim aglarimi kullandigy goriilmiis ve %50 oraninda sik sik kullandiklari
belirtmislerdir. Katihimcilarin % 22’si her zaman sosyal iletisim agmi kullandigini belirtirken % 17’lik bir
kesim de ara sira kullandigini ifade etmistir. Nadiren kullananlarm oramn ise % 11 olup hi¢ kullanmayan
kimse yoktur. Katihmcilardan 3, 4, 13 ve 16 nolu kisiler “... miisteriye ulasirken sosyal medya baglantilarim: sik
stk kullanmaktayim.” seklindeki ifadeleri sosyal iletisim aglarmin etkisini ortaya net bir sekilde koymaktadir.
On Ugiincii soruda sosyal iletisim aglarinin is agisindan olumlu bir katkisi olup olmadig1 tespit edilmeye
calistilmistir. Katiimceilarin % 39'u her zaman olumlu bir katkisit oldugunu ifade ederken % 28’lik kesim ise
sik sik olumlu katkis1 oldugunu belirtmistir. Ara sira ve nadiren olumlu katkisi oldugunu diisiinenlerin
sayis1 5 kisi olup toplamda % 33’liik bir dilimi olusturmaktadir. Miisteriler ile olan iliskide sosyal gruplara
olan tiyeliklerin etkisini tespit etmeye yonelik sorulan On Dérdiincii soruda % 56 oraninda her zaman etkisi
oldugu ifade edilirken % 11’lik kesim sik sik etkisi oldugunu ifade etmistir. Ara sira ve nadiren etkisi
oldugunu ifade edenlerin toplam orami ise % 33’tiir. Bu gercevede katilimcilarin tamami sosyal gruplarin
miisteri ile olan iliskilerde etkisi oldugunu ifade etmislerdir. Bu noktada da sosyal grup tiyeliklerinin 6nemi
ortaya gikmaktadir.

Katilimcilara sorulan grup tiyeliklerinin etkileri ile ilgili sorularin ardindan miisteriler nezdinde 6nemli olan
grup {lyeliklerini tespit etmek amaciyla On Besinci soruda iiye olduklari gruplar sorulmustur. Alinan
cevaplardan elde edilen bulgularda miisteriler nezdinde en etkili olan gruplar is arkadasi ile meslek gruplar
once gtkmaktadir. Ardindan okul arkadas gruplari, sosyal medya gruplari, akraba gruplan ile kiiltiirel ve
sosyal aktiviteler ile dernek, vakif gruplar1 gelmektedir. Katilimcilarin bir kismi goniillii olmayarak da olsa
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baz1 gruplara iiye oldugunu ve bunun kendisine hem is hem de 6zel hayatlarinda kolayliklar sagladigin
ifade etmiglerdir.

Sosyal sermaye diizeyini Ol¢gmeye yonelik olarak On Altinc (Herhangi bir sivil toplum kurulusuna
tiyeliginiz var midir?), On Yedinci (Son bir yilda is gevrenizde yapilan aktivitelere (piknik, gezi, vs) katilim
diizeyiniz nedir?), On Sekizinci (Son bir yilda is disindaki ¢evrenizde yapilan aktivitelere (piknik, gezi, vs)
katilim diizeyiniz nedir?) ve On Dokuzuncu (Is disinda arkadaslarimizla ne siklikla goriisiirsiiniiz?) sorular
katilimcilara yoneltilmistir. Toplumsal organizasyonlardaki yasam diizeyini belirlerken dikkate alinan
katilim, goniilliiliik, sosyal adanmislik ve sorumluluk kriterlerine yonelik sorulan sorulara verilen cevaplar
derlenmeye calisilmistir. Miilakattaki On Altina soruda katilimcilardan her hangi bir sivil toplum
kurulusuna iiye olup olmadiklar1 sorulmustur. Katilimecilarin yarisi iiye oldugunu belirtirken diger yaris1 da
her hangi bir tiyeliginin olmadigimi ifade ederek esit bir dagilim gostermistir. On yedinci soruda sorulan son
bir yilda is ¢evrenizde yapilan organizasyon aktivitelerine (piknik, gezi, vs) katilim ile ilgili soruya verilen
cevaplar incelendiginde birbirine yakim bir dagilim oldugu goriilmektedir. % 22 ile her zaman, ara sira ve
nadiren cevabini verenler esit oran almislardir. % 18lik bir kesim ise sik sik katiim sagladigim ifade
etmistir. On sekizinci soruda ise is disindaki ¢evrenin yapti§1 organizasyonlara katilim diizeyinde her zaman
katilirim diyenler % 11’lik kismu olustururken, % 33’liik kesim sik sik katilim sagladigini ifade etmistir. Ara
sira katilim saglayanlarin orani % 22 iken nadiren katilanlarm oram %17’dir. %17’lik bir kesim ise hi¢ katilim
saglamadigini ifade etmistir. Her iki soru birlikte analiz edildiginde is cevresi ile ilgili yapilan aktivitelere bir
sekilde katilim saglanmakta oldugu goriilmektedir, ki bu oran % 94'tiir. Is diginda ise aktivitelere katilim
biraz daha diiserek % 83 seviyesinde gerceklesmektedir. Yapilan ikili goriismelerde katiim saglamak
istemeyenlerin daha ziyade yalniz kalmak, yorgunluk ve kendisine zaman ayirmak gibi gerekgeleri oldugu
ifade edilmistir. Katilim saglayanlar ise sosyallesmek ve sevdikleri ile birlikte olmak istediklerini
belirtmislerdir. Bu noktada sorulan on dokuzuncu soruya verilen cevaplar bu ifadeleri teyit etmektedir.
Katilmcilarin %22’lik bir kesimi is disinda arkadaslari ile her zaman goriistiigiin belirtmislerdir. Diger
taraftan %44'liik bir kesim de sik sik goriistiiglimii ifade etmistir. Ara sira ve nadiren goriistiigiinii belirtken
katiimailar ayn1 % 17 ile ayn1 oranda olup, hi¢ goriismedigini ifade eden kimse olmamustir. Bu {i¢ soruya
verilen sorulardan goriildiigii tizere katilimcilar sosyallesme ihtiyaclarini hem is hem de is dis1 arkadaslari
ile saglamaktadirlar.

Sosyal sermayenin 6nemli parametrelerinden bir tanesi olan giiven diizeyinin tespitine yonelik olarak
sorulan Yirminci (Aym smif/irk/din/ ya da etnik gruptaki insanlara ne diizeyde giivenirsiniz?) ve Yirmi
Birinci (Farkli sinif/irk/din/ ya da etnik gruptaki insanlara ne diizeyde giivenirsiniz?) sorular ve cevaplarin
derlenmis ve analiz edilmistir. Analiz sonuclarina gore; ayni smif/din ya da etnik gruba iiye olunmasi
kisilerde giiven diizeyini % 56 seviyesine ¢ekmektedir. Kararsiz olanlarin orami ise % 33 olmaktadir.
Giivenmeyenle ise % 11'lik kesimi olusturmaktadir. Bu noktada 8 ve 14 nolu katihmcilarin ifade ettigi “...
ayni frekansta oldugum yani deger yargilarimizin uyustugu, dini hassasiyetimizin yakin oldugu kisilerle daha rahat
iliski kurabiliyorum.” ifadesi bu durumu ortaya koymaktadir. Ayn soru farkl siif/din ya da etnik gruplar
icin soruldugunda dramatik bir sekilde giiven diizeyi % 22'ye diismektedir. Kararsizlarin ve
glivenmeyenlerin orani artarak % 39 ile ayn1 diizeyde goriilmektedir. Karsilikli yapilan goriismelerde kisiler
karsilarindakilerinin kendilerine giivenmesini beklerken kendileri giiven duymadiklarin ifade etmiglerdir.
Sebepleri olarak da daha once yasadiklari tecriibelerden dolay1r karsilarindakilere olan giivenlerinin
sarsildigini ifade etmiglerdir. Goriismelerde edinilen izlenim, bu giivensizligin kisilerin kendileri ile ilgili
agik vermeleri durumunda karsilarindakilerin bunu kullanma ihtimaline karsi olusmaktadir. Her ne kadar
kendileri kargisindakinin agigini avantajina kullanmayacaklarini ifade etseler de ticari iliskilerde bu durumu
zaman zaman firsata doniistiirdiiklerini belirtmiglerdir.

Katilimcilarin iletisim ve tamigiklik durumu ile gevreleri arasindaki bilgi alis verisinin tespit etmeye yonelik
olarak sorulan Yirmi Ikinci (gevreniz ile farkli konularla ilgili bilgi aligverisinde bulunma diizeyiniz nedir?),
Yirmi Ugiincii (ikamet ettiginiz yerde ne diizeyde tamnirsiniz?) ve Yirmi Dordiincii (ikamet ettiginiz yerde
gevredekileri ne diizeyde tanirsiniz?) sorular sorulmustur. Katilimcilarin % 44’ gevresi ile her zaman bilgi
alis verisinde bulundugunu ifade etmistir. % 28lik bir kesim ise sik sik bilgi alis verisinde bulundugunu
belirtmistir. Ara sira ve nadiren bilgi alis verisinde bulunanlarin toplam orarn ise % 28’dir. Goriildiigii tizere
katilimcilarin tamami gevresi ile bilgi alis verisinde bulunmaktadir. Bilgi alis verisinin yaninda kisinin
cevresinde ne diizeyde tanindig1 sorulmustur. Herkes tanir diyenler % 22’lik bir kismi1 olustururken % 50’lik
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bir kesim ise 6nemli bir kesim tarafindan tanindigini belirtmistir. Az bir kesim tamir diyenler % 22 oraninda
olup kimse tanimaz diyen 1 kisi %6’lik bir orana sahiptir. Diger katiimcilara benzer olarak 15 numaral
katilimcinin “... bir ihtiyag halinde etrafima sorarak sonuca ulasmanin en kestirme yol oldugunu cok tecriibe
etmigligim vardir.” seklindeki ifadesi cevre ile olan bilgi alis verisine verdikleri dnemi ortaya koymaktadir.
Katilimeinin gevresini tanima diizeyi de arastirmada 24iincii soru ile sorulmus ve bir 6nceki soruya yani

“

taninma diizeyine verilen cevaplar ile benzer sonuglar elde edilmistir. Herkesi taniyanlarin orani %22,
onemli bir kismi taniyanlarin orant % 50, az bir kism1 taniyanlarin orani ise % 22’dir. Ay katilimi kimseyi
tanimadigini ve taninmadigini ifade etmis ve % 6’lik bir orami olusturmustur. Cevrede taninma ve tanima
diizeyi kisinin bulundugu ortamda ikamet siiresi ile baglantili oldugu yapilan goriismelerde tespit edilmis,
ayrica kisinin sosyal becerisi yani iletisim kurma ve ilerletme kabiliyetinin de etkili oldugu goriilmiistiir.

Sosyal sermayenin miisteriler ile kurulan iletisim ve iliskilerdeki etkileri ve roliinii anlamaya yo6nelik sorulan
sorularda ilk olarak katilimcilarin sosyal gevrelerini kullanma ve bunun sonucu olarak sosyal cevrenin
kisinin hayatinda 6zellikle de is hayatinda ne diizeyde etkili olduguna bakilmistir. Ardindan katilimcilarin
sosyal sermaye diizeyleri tespit edilmeye calisilmistir. Bu noktada katilimcilarin giiven diizeyleri ve
sosyallesme diizeyleri ile iletisim ve tamisiklik durumlari incelenmistir.

3.3. Sosyal Sermaye Diizeyinin Miisteri ligkilerinde Olusturdugu Farkliliklar

Bireylerin sahip olduklar1 sosyal sermaye diizeyine gore miisteri iliskilerinin olusturdugu farkliliklar: tespit
etme yonelik tizere ilk olarak Yirmi Besinci (Hedef verilen performans kriterlerindeki son yildaki basari
durumunuz nedir?), Yirmi Altinc (Yeni kazanilan miisterinin mevcut miisteriye orami yaklasik olarak
nedir?) ve Yirmi Yedinci (Son bir yil iginde kaybedilen miisteri oran1 yaklasik olarak nedir?) sorular ile
islerindeki bagar1 durumlari ortaya konulmaya gahisilmistir. Tlgili sorular ve verilen cevaplar incelendiginde;
katihmcailarin hedefler konusundaki basari durumlar: benzerlikler gostermektedir. Daha 6nce Altinci ve
Yedinci sorularda sorulan sosyal cevrenin kullanilmasi konusunda nadiren veya hi¢ kullanmiyorum
cevaplarini veren katilimcilarin basar1 diizeylerinde diger katihmcilara gore disiiklitk oldugu
goriilmektedir. Yine aymi katihmcilarin sosyal sermaye tamidik insanlarin ve grup iiyeliginin sagladig:
avantajlar konusundaki verdileri cevaplar ile de ortiigmektedir.

Katilimcilara Yirmi Sekizinci soruda sorulan yeni miisteri kazanmimindaki faktorlerin neler oldugu
konusunda katiimalarin verdigi cevaplar1 sosyal sermaye kriterleri agisindan incelendiginde one gikan
faktorler referans, dogru kisi ile iletisim kurulmasi, randevu alabilmek, ikili iligki, diiriistliik, giivenilir
olmak ve sosyal ¢evre 6n plana ¢itkmaktadir. Tiim bu &zellikler ¢alismanin konusu olan sosyal sermaye ile
dogrudan iligkili olup sosyal sermayenin hem mdiisteri iliskilerine olan etkisi hem de sosyal sermaye
diizeyinin miisteri iliskilerini nasil yonlendirdigi ile ilgili 6nemini ortaya koymaktadir. 8 numaral
katilimcinin verdigi cevap “onemli miisterilerden randevuyu ancak bir araci vasitasi ile alabiliyorum.” randevu
noktasinda sosyal sermaye giiciinii ortaya koymaktadir.

Katilimcilarin Yirmi Dokuzuncu (Bir gruba tiye olmanin sagladig: katkilari belirtiniz?) soruya verdikleri
cevaplarda yani bir sosyal gruba iiye olmanin sagladig katkilar1 ifade ederken hem 06zel hem de is
hayatlarinda farkli kapilarin acildigini ve sahip olunan maddi imkanlarin daha kolay ve kazang getirecek
sekilde yonlendirilmesinde fayda sagladigini belirmislerdir. Bu durumu 11 nolu katilicinun “... derneginde
tamistigum A firmasi yoneticisi yeni yatirumlarindan bahsetti ve tiim rakiplerden once teklif vererek isi bagladim”
cimlesi ¢ok giizel ifade etmektedir. Ayrica kendileri ve gevreleri igin ihtiya¢ olmasi halinde is bulmada
kolaylik sagladigini; 6rnegin 3,6, 8 ve 10 numarali katiimcilar tiye olduklar1 meslek odasmin bir
toplantisinda kendileri ve yakin arkadaslar: icin is buldugunu ifade etmistir, zaman zaman problemlerin

“

¢ozlimlenmesinde sosyal gevrelerinin etki alanini kullandiklarini; 6rnegin 2 nolu katihime miisterisi ile olan
O0deme problemini bir dernek yemeginde tanistig1 firma ¢alisani vasitasi ile ¢6zdiigiinii ifade etmistir. Ayrica
icinde bulunulan sosyal ¢evrenin sagladigi manevi tatminin yam sira kigisel gelisim imkani, bilgiye kolay
erisim olanagy, iletisim kurmada sagladigi kolayliklar 6n plana gikmaktadir. Bu noktada 6 ve 17 nolu
katilimcr potansiyel miisterilerinin yatirimlari hakkinda bilgiye bir acilis organizasyonunda eristigini
belirtmistir.

Katilimcilara Otuzuncu soruda (Ticari faaliyette bulunulan isletmeler ile kurulan ilk iletisimin kaynaklari
nelerdir?) ticari faaliyette bulunulan isletmeler ile kurulan ilk iletisimin kaynaklar: sorularak miisteriler ile
ilk kurulan temasta katilimcilarin nasil bir yol izledikleri tespit edilmeye ¢alisilmigtir. Bu sayede yontem ve
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yaklagimlarini yorumlama imkarn: olacagr ongoriilmiistiir.1 Alinan cevaplarda, katilimcilar yeni bir isletme
ile temas kurarken ilk tesebbiisleri genelde dogru kisiyi bulup randevu alabilmek seklinde olmaktadir.
Referans veya tarudik bir kimse bularak bu seviye asilmaya c¢alisilmaktadir. Buradan da goriildiigii tizere
sosyal g¢evrenin yani sosyal sermayenin gerekliligi ortaya ¢ikmaktadir. Sosyal sermaye sahibi kimselerin
daha kolay erisim ve iletisim sagladig1 6nceki sorulara alinan cevaplarda ifade edilmisti. Bu sorulara verilen
cevaplarda sosyal sermayenin gerekliligini ortaya koydugu goriilmektedir.

Katilimcilara sorulan Otuz Birinci soruda (Kisinin isle ilgili basarisinda sosyal sermaye diizeyinin etkileri
nelerdir?) kisinin isle ilgili basarisinda sosyal sermaye diizeyinin olumlu etkileri hakkindaki diisiinleri
ogrenilmeye c¢alisilmistir. Alinan cevaplarda sosyal sermaye diizeyinin ne kadar yiiksek olursa etkisinin de
genellikle yiiksek oldugu ifade edilmistir. Bu etkinin katiimcilar tarafinda bir oranla ifade edilmesi
istenmistir. Ayn sekilde Otuz Ikinci (Kisinin isle ilgili basarisizliginda sosyal sermaye diizeyinin etkileri
nelerdir?) soruda da kisinin isle ilgili basarisizliginda sosyal sermaye diizeyinin olumsuz etkileri hakkindaki
diisiinleri 6grenilmeye calisilmistir. Alinan cevaplar da basarisizligin nedeni olarak sosyal sermaye
seviyesinin diislik olmasinin etkisi oldugu sdylenmesine ragmen basaridaki olumlu etki kadar olumsuz
etkiye sahip olmadig ifade edilmistir.

Yapilan goriismelerde olumlu etkisi oldugunu ifade eden katiimcilar genelde asagidaki gerekgeleri one
siirerek bu kaniya vardiklarini belirtmislerdir;

e Sosyal baglantilar iletisim kurarken ve is iliskisinde miisteriye fayda sagladig: siirece olumlu katki
yapmaktadir,

o Isbaglantilarim gelistirmek igin sosyal sermayenin kullamldig1 durumlar olmaktadir,

e Randevu alinamadigl veya erisimde zorlanildigr miisterilerde sosyal cevreden faydalanmak ise
yaramaktadir,

e Eger sosyal cevre vasitasi ile bir mdiisteri iliskisi kurulmussa genellikle olumlu geri doniis
alinmaktadir,

e Sosyal ¢evrenin genisligi oraninda miisterilerin bulunmasi ve iletisime gegilmesi kolay olmaktadir,

e Bir problemle karsilasildiginda sosyal ¢evrenin miidahalesi ile ¢6ziim kolaylasabilmektedir,

e Miigteri goriismelerinde referanslar hem randevu alirken hem de goriisme sirasinda genellikle
avantaj saglamaktadir,

e Firmalarda dogru kisi ile dogru zamanda goriisebilmek ve iletisimin hizli gergeklesebilmesi
noktasinda olumlu katki yapmaktadar.

Basarisizlikta sosyal sermayenin etkisi oldugunu ifade eden katihmailar ise asagidaki gerekgeleri ortaya
stirerek bu kaniya vardiklarini ifade etmislerdir;

e Zaman zaman miisteri tarafindan bagh bulunulan grup {iyeligi farkli gerekgcelerle (daha Once
yasanan tecriibe, iticilik, vs.) olumsuz karsilanabilmektedir,

¢ Randevu vermeyen bir miisteri ile sosyal ¢evre kullanilarak alinan randevu her zaman olumlu
sonuclanmayarak ters tepkiye neden olabilmektedir,

e Referans ile yapilan goriismede miisterinin kendisini baski altinda hissetmesine neden olabilmekte
ve bu da olumsuz sonuglar dogurabilmektedir,

e Miisteriler genelde sosyal sermayesi yiiksek (gevresi genis) olan saticilar ile goriismeyi tercih
edebilmektedirler,

Katilimailara sorulan Otuz Ugiincii soruda (Kisinin iletisim halinde oldugu mevcut miisterinden kendisini
diger potansiyel miisterilere yonlendirmesini istemesi olagan midir? Neden?) kisinin iletisime gectigi ve/ya
satis yaptigt mevcut miisterisinden kendisini diger potansiyel miisterilere yoOnlendirmesini
beklemesinin/istemesinin olagan olup olmadig1 ve nedeni 6grenilmeye ¢alisilmistir. Bu soruda amaglanan
katillmalarin elde ettikleri sosyal sermayelerini artirma ve kullanma egilimlerinin tespit edilmesidir.
Katilimcilarin verdigi cevaplar incelendiginde katihmcilarin tamami miigterilerinden kendileri igin referans
olmasini beklemekte ve gerekli yonlendirmeyi yapmasimn istemektedirler. 9 ve 14 nolu katilimcilarin hemen
hemen ayni kelimelerle belirttikleri “...tabii ki yonlendirme isterim ve genelde de olumlu tepki alirim” seklindeki
ifadeleri bu durumu ¢ok net bir sekilde desteklemektedir. Bunun sebebini asagidaki gerekgelerle 6zetlemek
mumkiindiir;
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e Sosyal sermayeyi artirmak,

e Kolay iletisim kurmak,

e Sorunlarin kolay ve hizli ¢6ziimiinii saglamak,
e Sonuca hizli ulasarak satis1 gerceklestirmek,

¢ Rekabette avantaji ele gecirmek,

e Zamandan tasarruf saglamaktir.

Miilakattaki son soruda katilimcilara sosyal ¢evrenin yonlendirmesi ile iliski kurulan miisteriler ile her hangi
bir yonlendirme olmadan iletisime gecilen miisteriler kiyaslandiginda satisin gergeklesmesi noktasinda
sonuca yoOnelik olarak olumlu ve olumsuz etkileri sorulmustur. Alinan cevaplar bir tablo seklinde
ozetlenerek asagida gosterilmistir.

Tablo 32: Sosyal Cevrenin Miisteri Ile Kurulan liskideki Etkileri

Sosyal Cevre Yonlendirmesi fle Kurulan iligki

Sosyal Cevre Tarafindan Herhangi Bir
Yonlendirme Olmadan Kurulan Iliski

Pozitif ve yapic iletisim

gereksiz yere
uzamasi

Olumlu Etkileri Olumsuz Etkileri Olumlu Olumsuz
Satis yapanda ve Dogrudan hedef
Randevu alma kolaylig1 satin alanda Onelik goriismenin Zaman kayb1
yig karsilikl1 psikolojik yer eklegmeji y
baski hissedilmesi gereexdes
o Miisterinin arac . Onuyargllar'c.i;%fl Rekabette tercih
Kolay iletisim imkan1 kullanilmasina tepki | bagimsiz goriisme ve .
. . . y edilmeme
gostermesi karar imkani saglamasi
Karsilikli gereksiz Konuya objektif e
o . . . Diisiik giliven
Bilgi paylasim imkan1 taleplerin ortaya yaklagsma imkan1 diizevi
¢itkmasi saglamasi Y
Satic1 ve a.11c1 Taraflarm siirekli T?r?ﬂarm '
o . arasindaki . goriismelerinde
Bilgi paylagim kolaylig . birbirini tartmasi ve .
mesafenin . ihtiyath
tedbirli olunmasi
kaybolmasi davranmalar1
Gorlismelerin Goriigmelerde net Kargi tarafa karst

kay1ip ve kazanglarin
daha kolay ve objektif
analiz imkani

bir bariyer
olugturma refleksi

Her iki tarafinda de

Daha rahat oéri Bilei ..
Uzun donemli iliski imkani haksiz beklentiye . ahara au gorusme ! glyf erstm
. . imkani saglamasi zorlugu
girmesi
Gortlismelerde gereksiz | .- .
Bil kisitl
Sorunlarin kolay ¢oziimlenmesi konulardan uzak ir;l%;};lel 15t eristm

durulmasi

Sonuca yonelik iletisim

Randevu alamama

Satisin gergeklesmesi

Dogru kisiye
ulasamama

Rekabette tercih edilme

Satisin uzamasi

Yukaridaki tabloda goriilecegi iizere sosyal sermayenin miisteri ile kurulan ve yiiriitiilen iliskide sagladig:
avantajlarin dezavantajlarla kiyaslandiginda ¢ok fazla olumlu katki sagladigi ve sosyal sermayenin
dogrudan satis yapan personellerin basarisin icin gerekli oldugu ortaya ¢ikmaktadir.

Sonug ve Degerlendirme

Kisisel satista sosyal sermayenin miisteri iligkileri {izerine etkileri tizerine olan bu ¢alismada ¢alisanin sahip
oldugu bircok o0zelligin yaninda sosyal sermayesinin isletmenin basarisinda ve dolayisi ile kisinin
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bagarisinda ne diizeyde etkili olduguna yonelik tespitler yapilmaya calisilmistir. Kisisel satis yapan
yetkililerle yapilan miilakatlarda sosyal sermaye farkindaligina bakilmis ve sahip olunan sosyal sermayenin
yaptiklari islerdeki etkileri tespit edilmeye calisilmistir. Miisteri ile kurulan ilk temas 6ncesinden baglayarak
miisteri ile iliski kurulmasi ve siirdiiriilmesi siirecinde sosyal sermeye etkileri ve satis yetkililerinin sahip
olduklar1 sosyal sermayelerinin hem mdtisteri iliskileri {izerinde etkileri oldugu hem de sosyal sermaye
diizeylerine gore miisteri davranislarinin farklilastigy tespit edilmistir. Literatiirde de belirtilen kisisel satis
temsilcisinin miisteri adaylarini belirlerken kullandig1 yontemler arasinda bulunan aracilarin kullanilmasi
bu ¢alismanin sonuglart da desteklemektedir.

Normal satis siireclerinde alim kararlarmin genelde anlik verildigi goriiliirken isletmeden isletmeye yapilan
satislarda miisterilerin karar verirken genellikle bir siire¢ sonunda yani farkli seviyelerdeki karar vericilerin
kararlarina gore hareket edildigi gortilmiistiir. Isletmelerin iiriin secimlerindeki karar siirecinde kisisel satis
temsilcisi ile kurulan iliski ve bilgi alis verisinin miisterinin kararimi dogrudan etkiledigi tespit edilmistir. Bu
nedenle kisisel satis temsilcisinin énemi daha da ortaya ¢ikmistir. Gerek daha 6nce yapilmis calismalarda
gerekse bu calismada kisisel satis yetkilisinin sahip oldugu 6zelliklerinin miisteri iliskileri noktasinda 6n
plana giktig: goriilmektedir.

Kisisel satisin avantajlarini ¢evre edinmenin yani ¢evre sahibi olmanin bir diger ifade ile sosyal sermaye
sahibi olmanin satis temsilcisi i¢in avantaj sagladig1 goriilmektedir. Bu ¢alismada da bu avantaji dogrular
nitelikte sonuglar elde edilmistir. Ozellikle is hayatinda kullanilan sosyal sermayenin potansiyel miisterilerin
tespiti ve bu tespitin ardindan ilk temasin kurulmasi noktasinda ihtiya¢ duyulan bir unsur oldugu
goriilmiistiir. Miisteriler ile ilk temas kurulurken sosyal ¢evreden yardim alindig1 ve bu yardim ile miisteri
iligkileri yonetimi siirecinde miisteri se¢imi agamasinda gereksiz kaynak harcanmasmin oniine gegildigi
goriilmiistiir. Miisteri ile ilk temas sonras: yiiriitiilen iliski boyunca miisteriler ile yasanan ve/ya yasanmasi
muhtemel zorluklar noktasinda sosyal g¢evrenin yardimmin alindigi ve destek ile birlikte miisteri
iligkilerinde olumlu yénde adimlarin atildig tespit katilimcilar tarafindan ifade edilmistir.

Sosyal sermaye faktoriiniin miisteriler ile iligkilerdeki etkin roliiniin farkinda olan katilimcilarin bu faktorii
etkin bir sekilde kullanma egiliminde olduklar1 ve ihtiyag¢ duymalar1 halinde devreye soktuklar
goriilmiistiir. Bu noktada katilimcilar sosyal sermaye diizeylerini artirmaya yonelik olarak sosyal iletisim
aglarini kullandiklari, bir takim sosyal gruplara tiye olduklari, katiim sagladiklar tespit edilmistir. Yapilan
miilakatlarda miisteri ile ayn1 sosyal gruba {iye olmamin getirdigi avantajlar satis yetkilileri tarafindan
siralanirken bir takim olumsuz etkilerle de karsilasildig: belirtilmistir. Agirlikli olarak olumlu etkilerden s6z
edilirken {iye olunan bir grubun miisteride olumsuz bir etki birakmasi olasilig1 da gz ard: edilmemektedir.
Bu nedenle katilimcilarin sahip olduklari sosyal sermayelerini kontrollii olarak kullandiklar: da sdylenebilir.
Bu yontem ile kendilerine avantaj elde etmeyi amaglamaktadirlar.

Cevresiyle uyumlu ve pozitif iligkilere sahip, kendisini yetistirmis kimselerin koyduklari hem kisisel hem
mesleki hedeflerine ulagmalarinin daha kolay oldugu goriilmektedir. Bu ¢aligmada satig temsilcisinde
olmasi gereken Ozelliklere ilave olarak satis temsilcisinin sosyal sermaye giiciiniin de ilave edilmesi gerektigi
ortaya c¢ikmustir. Zira sosyal sermaye ile satin alimi gergeklestiren isletme ve/ya isletme calisani icin bir
avantaj, kazang saglama imkani1 dogabilmektedir ve isletmeler satin alma siirecinde satis temsilcisinin sahip
oldugu sosyal sermayeden istifade edebilmektedirler. Sosyal sermaye bu yoniiyle satis temsilcisi igin satisin
gerceklesmesinde pozitif bir katki saglamaktadir. Bu ozellik isletmelerin kisisel satis eleman1 seciminde
belirleyici ve de 6nemli bir karar kriteri olmasi gerektigini ortaya koymaktadar.

Elde edilen bulgular incelendiginde katilimcilarin sosyal sermaye i¢in Onemli bir faktor olan giiven
diizeyinin bulunduklar sosyal ¢evrede daha yiiksek oldugu ve de arttig1 ancak farkli smnif, irk, din ya da
etnik gruplarda diisiik diizeyde oldugu goriilmiistiir. Bu noktada katilimcilar sosyal sermayelerini artirma
egilimi gosterirken giiven agisindan temkinli yaklasim sergilemektedirler. Katilimcilarin gevrelerindeki
taninmislik diizeyleri ve gevrelerini tamima diizeyleri arasindaki uyum sosyal sermaye kullanumlar: ile
paralellik gostermektedir. Taminmislik diizeyi yiiksek olanlarin sosyal sermayelerini artirmaya ve
kullanmaya egilimli olduklar1 ve kullandiklar1 goriilmiistiir. Bu noktada isletmelere diisen calisanlar1 icin
sosyal sermaye diizeylerini artirmasina imkan saglayacak olanaklari sunmasidir.

Katilimcilarin siralamig oldugu yeni miisteri kazanmimindaki onemli faktorlere bakildiginda referansin,
dogru kisi ile iletisimin, giivenilirlik ve sosyal ¢evrenin 6n plana giktigr goriilmektedir. Bu faktorler sosyal
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sermaye ile dogrudan iligkili olup sosyal sermayenin hem miisteri iligkilerine olan etkisi hem de sosyal
sermaye diizeyinin miisteri iligkilerini nasil yonlendirdigini ortaya koymaktadir. Katilimcilar, sosyal
sermaye gostergesi olan bir gruba iiye olmanin sagladig: katkilar: siralarken miisteri iliskilerindeki olumlu
katkilarinin yaninda kisisel olarak maddi imkanlarin kolay yodnlendirilmesi, manevi tatmin (moral ve
motivasyon), bilgiye erisim ve paylasimda kolaylik, problemlerin ¢éziimiinde care iiretebilme kabiliyeti ve
nihayetinde siirekli bir sosyal sermaye artis1 sagladig: ifade etmektedirler. Katihmcilarin sahip olduklar: bu
sosyal sermayelerini miisteriler ile ilk temas kurulmas: noktasinda kullandiklar1 tespit edilmistir. Sahip
olunan sosyal sermaye diizeylerinin rekabette fark yarattig1 da bu calismadan ¢ikarilacak sonuglar arasinda
gosterilebilir. Zira yiiksek yiiksek sosyal sermaye seviyesine sahip bir ¢alisan hem isinde basar1 noktasinda
hem de kisisel tatmin noktasinda one ¢ikmaktadir. Calismada sosyal sermaye diizeyi yiiksek olan satis
yetkililerin daha basarii oldugu hedeflerin bagarilmasi, miisteri kazang ve kayip noktasinda ortaya
¢ikmaktadir. Ayrica sosyal sermaye zenginliginin kiside kisisel tatmin sagladig1 katilimcilar tarafindan ifade
edilmektedir.

Yapilan analiz neticesinde ¢ikarilabilecek bir diger sonug da sosyal ¢evrenin yonlendirmesi ile iliski kurulan
miigteriler ile her hangi bir yonlendirme olmadan iletisime gecilen miisteriler kiyaslandiginda satigin
gerceklesmesi noktasinda sonuca yonelik olarak olumlu ve olumsuz etkileridir. Bu ¢ercevede arastirmadan
sosyal sermayenin miisteri ile kurulan ve yiiriitiilen iliskide sagladigi avantajlarin dezavantajlarla
kiyaslandiginda ¢ok fazla olumlu katk: sagladigi ve sosyal sermayenin dogrudan satis yapan personellerin
basarisin i¢in gerekli oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Ayrica dezavantaj olarak goriilen unsurlarin avantaja
dontstirilebilme imkani da olasidir.

Bu calismada elde edilen sonuglardan hareketle sosyal sermayenin mdiisteri iliskileri tizerindeki etkilerine
binaen isletmeler i¢in yapilabilecek onerileri asagidaki gibi siralamak miimkiindiir;

e Isletmeler icin ozellikle de satis personeli secerken sosyal sermaye diizeyi yiiksek ve/ya sosyal
sermayelerini artirma kabiliyetine sahip adaylari tercih etmesi gerekmektedir,

¢ Yapilan is miilakatlarinda sosyal sermaye diizeyini tespit ve gelistirmeye yonelik unsurlara énem
verilmesi gerekliligini ortaya ¢tkmaktadir,

o Isletmelerin kendi calisanlarinin sosyal sermayelerini artirmalarina yonelik olanak saglamasi
gerekliligini ortaya koyarak, calisanlar ve ise basvuranlar agisindan tercih edilebilirlikte one plana
¢ikmasini saglamalidir.

Isletmelerin kisisel satis yapan personeli iin yapilabilecek &neriler ise;

e Hem is hem de 6zel yasantida 6nemli bir yere ve etkiye sahip olan sosyal sermaye farkindahiina
erismek gerekmektedir,

e Sahip olunan sosyal sermayenin siirekli bir artis i¢inde olmasi saglanmalidir. Bunun icin de
bulunulan c¢evre ile stirekli bir etkilesim halinde olunmasi 6nem arz etmektedir.

Sonug olarak kisisel satis siirecinde hem orgiitsel anlamda hem de kisisel anlamda basariy1 elde etmek igin
gerekli olan sosyal sermaye diizeyinin 6n plana alinarak gerekli nemin verilmesi gereklidir. Sosyal sermaye
diizeyinin artirilmasina yonelik yatirimin yapilmasi, ¢alisanlarin bu yonde motive edilmesi, orgiit icinde
sosyal sermayeyi gelistirmeye yonelik tesvik edici ortamin olusturulmasi sayesinde miisteri iliskilerinde
basar: elde edilerek rekabette dne gecilmesi saglanabilecektir. Bu sayede gelisen sosyal sermaye diizeyi ile
bilgiye erisim ve paylasimda 6ne ge¢me imkam dogacak ve giiniimiiz bilgi ¢aginda kiiresel kisilerin ve
isletmelerin sosyal sermaye olusumu saglanarak bagar1 elde edilecektir. Gelecekte ise alimlarda sosyal
baglantilari fazla olan kisilerin tercihe edilecegi giinlerin ok yakin oldugu goriilmektedir. Is ve isci bulma
kurumlar1 head hunter (kafa avcisi) diye tabir edilen dogru pozisyona dogru kisiyi arayip bulan ve nokta
atis1 yapan firmalarin giiniimiizde facebook, linkedin, twitter, youtube, instagram gibi sosyal medya
uygulamalarindan faydalanmak sureti ile kisisinin baglantili oldugu sosyal ¢evrenin biiytikligii, niteligi gibi
unsurlar1 6n plan gikaracagl ongoriilmektedir. Zira sosyal gevrenin yani sosyal sermayenin giicii oraninda
kisinin i¢inde bulundugu atmosferi etkileme kabiliyetinin degistigi bu ¢alismadan ¢ikarilacak bir diger
sonuctur.
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