173

i.U.Sivasal Bilgiler Fakiltesi Dergisi
No: 26 (Mart 2002)

JLISKISEL SATISIN BASARILI BiR BiCIMDE UYGULANMASINDA
SATIS TEMSILCILERININ ROL{U:ADANA VE KAYSERI ILLERINDE
FAALIYET GOSTEREN GIDA TOPTANCILARININ BU KONUYA
YAKLASIMLARI

Yard. Dog. Dr. Ayse SAHIN
Prof. Br, Dr. M. Huliisi DEMIR"™

Abstract

In recent vears, a fast evolution is being experienced in the areas of Personal
Selling and Sales Management because of the rising competitiveness among firms in
marketing. The role of the sales representatives are rapidly growing in the
develpoment of long-term relationships in disiribution channels. In this study, in
buyer firm-wholcsaler relationships -the adoptation of rclational selling- is
whether directly related with sales representatives roles and specifications or not is
being analyzed. According to this objective, this study is realized with wholesale
merchants who are specialists in semiperishable packaged-foods mechandise and
function in Adana and Kavseri cities. The main objective of this study is; to accent
the importance of sales representatives roles in  distribution channel relationships
between producer firms and wholesale merchants relationships.

Giris

Satis yonetimi alaninda son yiflarda yapmlan aragtirmalarda, alici satict
arasindaki iliskileri inceleyen makalelcrin hizh bir artig gosterdigi poriilmektedir.
Satig yonetimi anlayisinda, satig temsilcilerinin yaptiklar satigm miktarina nem
verilitken, migteri beklentilerine ve bu miiglerinin gelecekie de yine miigteri
olabilecegi fikrine ¢ok az énem verilirdi. Bununla birlikte, hem pazardaki rakip
firmalarin sayisi, ve hem de mallarin kalitesi arttikga ve rekabet siddetlendikce,
yalmzca mallarin ve hizmetlerin satisim igeren bir defalik ticari iligkd, yerini hizla
mdisteri istek ve ihtivaglarina, satig sonrast hizmetlere, satis siirecine ve alici-satici
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clkilesimine &nem veren bir satis anlayisina burakmakladir. Yogun bir rekabet
ortaminda; bir firmamn satis Srgitiintin, tatmin diizeyi viksek. sadik miisteriler
tabani olusturabilmesi igin, mevcut/olas: miigterilerle iliskilerini gelistirmeye 6nem
vermesi. bu firmaya pek ¢ok rekabet avantaj saglavabilmekiedir,

1. Satig Yonetimi Kavramlarimm Degisen Yapist ve Iliskisel Satig

1.1, Kigisel Safig ve Satis Yonetimi Kavramiarinin Defiven Yapist

Iligkisel satista satis lemsilcileri. hem miisterilerinin hem de calistikdan
firmanin karliliging arttinier gozimler gelistirmek icin, her iki tarafla birlikte
calismakta ve ortak harcket ctmektedirler. Bu iligki bir evlilife benzemektedir,
Ciinkii her iki 1arafin karsihikl olarak fayda saglayabilmesi icin, birbirlerine bagh
olmalar gerelomekiedir. Taraflar iligkiden tatmin elde etmeyi ve uzon vadeli
sonuglar almayi  hedeflemektedir. Burado sadece tck bir tarafin iliskiden kisa
vadeli kir elde etmesi, iligkinin sireldiligi igin veterli degildir.'

Mligkisel satista satis temsilcileri, miisterilerinin gereksinimlerini antamak ve
firmamn irettigi mallartn/hizmetlerin bu gereksinimleri karsalavacagi yondinde
miisterilerini ikna ctmenin van sira; buna ek olarak. hem kendi {irmasinda hem de
miisteride giiven ve bagliik olusturmalan gerckmekiedir. Bovlece, her iki iaraf.
sorunlara varatict ¢oziimler gelistirchbilmek icin, scrbestge bilgi degisiminde
bulunabilecek ve rekabetgt  avantaj  soglayabilmek igin ortak vatmmlar
yapabileceklerdir

1.2. Mligkisel Satis Kavram:

Satis temsilcilerinin. sectikleri belirli miisterileri ile, kargihkli gliven ve
baglshik tizerine kurduklan, her iki tarafa da fayda ve tatmin saglavan, uzun dénemli
iliskiler gelistirdilleri bir satis bicimidir. [liskisel satis uygulayan temsilciler, belitli
cografi alanlarda galismak yerine; ¢ok mikiarda satts vapan ve/veva abm yapma
olasilig1 olan miisteriler #zerinde yogunlasarak, onlarla uzun siireli, karsilikll girven
ortami ve tatminin saglanabilecegi iliskiler kurmaya calisirlar, [liskisel satisin
gerceklesebilmesi icin: alict ve satict taraftan her ikisinin de. agik s6z10. samimi,
duriist, gitventlir, bilgili. vetenekli. ortak veva benzer hedeflere sahip olmalar ve
satts temsilcilerinin miisteri odalda satis ilkelerini uygulamalan gerekmektedir.”

2. itiskisel Satigta Satrs Temsilcilerinin Ustlendikleri Roliin Onemi
Satis temsilcilerinin satis ve pazarlama vonetimi donemindeki rolleri ile
iliskisel satisin uvgulanmasinda tistlendikleri roller arasinda G¢ temel farklilik
bulunmaktadir. Bunlar:”

VWEITZ, Barton ve BRADFORID, Kevin"Personal Selling and Sales Management: A
Relationship Marketing Perspective”, Journal of the Academy of Marketing Science,
Volume:27. No:2, 1999, s, 242-244,

2 CRAVENS, David:"The Chanping Role of the Sales Force™, Afurketing Alanagment,
Volume:4, No:2, 1995, s. 48-55.

* FARBER, Barry ve WYCOTT, Joyce: “Relationships:Six Steps to Sucess”, Sales and
Marketing Management, Volume:12, No:d, 1992, 5. 50; avm konu igin bkz. JOLSON,

Marvin: “Broadening the Scope of Relationship Selling”, Jowrnal of Personal Selling wind

Sules Management, Volume: 17, No4, 1997, 5. 78-80.

TWEITZ, ve BRADFORIY: a.g.e., 5. 244; aynt konu igin bkz. CABUK, Serap: Sang Yanetimi,
Adana, Baki Yaymevi, 1999, s, 9-10.
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-fliskisel satigta satis temsilcisi. miisterivi clindeki mal/hizmeti satmak icin
ikna etmeye gakismak verine, miigterinin sorunlarimi gézmeyc odakltdir,

-[ligkisel satista salig temsilcisinin amaci, kisa siirede sati hacmini ve kiinm en
coklamaya c¢alismak yerine, misieri ile nzum siire)i bir iliski kurmak ve
siirdiirmektir,

-Mligkisel satigta firmalar, bircysel satis temsilcileri ile faaliyet gdstermck
verine, satis ekibi olusturarak miigterileri ile iletisim kurmay tercih ctmeldedirler.

Miigteri. satig femsilcisi iligkilerinde ; her iki taralinda farkh amaglan olmasi
nedeni ile, ¢atisma olmast olagandir. Satis ve pazarlama yonelimli satig temsilcileri,
alictyr saticy (irmanmn amaglarma uygun kararlar almast igin etkileyerek, bu
galismayi cozmeye galismaktadirlar.

iliskisel satista ise, alic1 veya saticr firmalardan birinin tek vonli fayda clde
etmesi verine, taraflar arasindaki iliskive fayda suflamak daha 6nemlidir,

iliskisel satista satis temsiicisi satics firmanin yaranna olacak goziimleri kabul
ctmeleri i¢in miisterilcrini ikna etmck yerine, iligkivi giclendirmek ve her iki tarafa
da fayda saglamak igin catismay: voniendirir.

Tigkiscl satista satis temsilcisinin Gstlendigi ikinci onemli rol, miisteri ile nzun
siireli bir iliski kurmak, bu iligkivi siirdiirmek ve geligtirmekdir. Burada satici
firmanin tek tarafl olarak karini ve sahsim en goklamast hedeflenmemekiedir. Satis
temsilcisinin amaci, alict ve satict firmalardan her ikisine de yzun dénemli faydalar
saplamak icin iligkiden deger yaratmaktir, Her iki taraf icin de iliskiden clde
edecekleri fayday arttirmak 6nemlidir. Karsihklh iligkivi gelistirmek, onlarnn ortak
faydalarinda onemli etkiler birakabilmektedir. Tliskisel saug: uygulayan firmalarn,
satis temsilcisi ve satig ekiplerini organize etme, segme ve Ucrctlendirmede
kullandiklan vaklasumlarda da énemli degisiklikler yaptiklan giizk:l-nlf:nmelctedir.5

Satig temsilcisinin  rolindeld Ggtncli  dnemli degisim; giinimizde
mallarin/hizmetierin satisinda bireysel satis temsilcisinden satig ekibine dogiru bir
laymanin vasandipi gorilmektedir. Taraflarin bu iliskivi geligtirip koruyabilmesi
icin, satig vapan ve satin alan firmalardan bir ¢ok temsilcinin bu ortak harckete
birlikte katilmasi gerekmektedir. Alict saticr ortakligina daha fazla 6nem verilmesi,
pazarlama literatiirimde satin alma merkezi kavrami daha vaygin olsa da, satin alma
merkezi fiyeleri ile gorigen. satis merkezi veya ckibi kavramm ortaya
cikarmaktadir. Tek bagina bir satis temsilcisi, alict satict itiskisinde rekabetgi bir
avantaj olusturmak amaciyla, yeni bir satig progranm sunabiimek ve uygulavabiimek
iin gerekli bilgi ve beceri potansiyeline genellikle sahip olamayacagmdan. iligkisel
satis uygulavan firmalar, satis temsilcilerinden olusan ekipler kurmakiadirlar. Bu
ekiplerdeki satts temsilcilerinin her biri miisteri ile iliski kurarken bireysel olarak
satig amacim  gergeklestirmek yerine, ekipteki faaliyetlerden de sorumlu bir iligki
vaneticisi gibi davranmaktadirlar.®

Miisteri odakh bir satig kiiltartni ve iligkisel satist uygulayan firmalarm. satis
temsilcilerinden, miisteri iliskilerine, sattiklar1 mal ve hizmetlerden daba fazla dnem
vermelerini istedikleri gorillmektedir.

5 POWER Dergisi: Arthur Andersen Raporu, (Nisan}, 1999, s. 60-64.
* ODABASI, Yavuz: Satig ve Pazarlamada Misteri Higkiler, Istanbul, Der Yayinevi, 1997, s,
91-127.
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2.1, Miisteri ve fliski Odakh Bir Satig Temsilcisinde Bulunmasi Gereken
Ozellikler

Miisteri ve iliski odakh satig temsileileri igin saus faaliveti, alict ve saticr
taraflanin esit kosullarda katulum ile gergeklesen bir degisim strecidir. Bu siiregte,
iligkinin uzun sireli olmasi, her iki tarafin da iltivacinm tatmin olmus olmasi.
aralanndaki problemlerin er kisa sirede ve olumlu \'onde coziillmesi, salis
temsilcilerinin yetenekleri ve davranislart ite yakindan ilgilidir.’

Alict ve saticl taraflar arasinda ivi bir iletisim ve iligki  olabilmesi  igin,
saf1s temsﬂcﬂcnnde pulunmast gereken ozellikler Hieratiirde pek ¢ok calismada
incelenmistir.¥ Bu galismalar analiz cdildikten sonra: iliskiscl satisin basan ile
uvgulanabilmesi igin sahg temsilcilerinde bulunmasy gereken ozclliklerin sunlar
olabilecegi belirlenmistir:

-Sat1s temsilcilerinin sozine inamliy ve givenilir olmalan,

-Satis temsilcilerinin yvardimsever ve bilgili olmalan,

-Satis becerilerinin ivi olmast,

-Kibar ve nazik olmalan,

-Miisterilerinin soruntarimi kolayca ve kisa siirede ¢ozcbilmeleri,

-Miisterileri ile ivi iletisim kurabilmeleri,

-Miisterilerinin istek ve ihtivaglarini karsilamada duyvarlilik gostermeleri,

-Satis temsilcilerinin kisilik yapilari ve ahlaki deferleri ile miigterinin kigilik
vapist ve ahlaki degerterinin benzesmesi.

Bu ozelliklerden ilk dort tanesinin satis lemsilcilerinin kisilik ozellikleri,
digerlerinin ise davramslari ile ilgili oldugn goriisi benimsenmistir.”

3. Aragtirmanin Yintemi

Bu arastrmamin  onceki  boliimiinde belirlenen. satis  temsilcilerinin
dzelliklerinin kisilik ve davrams boyutlan dikkate alimarak olusturulan arastirmanin
hipotezleri asagida sunuimustur,

3.1. Arastirmamn Hipotezleri

Uretici  firma-toplanct  bayi  arasindaki  iligkilerde,  iligkisel  satigin
uygulanabilmesinin, satiy temsilcilerinin kisilik ve davrams 6zellikleri ile dogrudan
baginttt otup olmadigim incelemek amacryla; satis temsilcilerinde bulunmasi

! OBERHAUS, Mary Ann vd.: Professional Selling: A Relationship Process, New York, The

Diyden Press, 1993, s. 61; aynt konu i¢in Bkz. KAYA, Ismail: Muhterem Mitsterimiz,

Istanbul, Babrali Kitltilr Yavineihifn AS., 2000, 5. 138-158.

$ KEILLOR, Bruce vd."Relationship-oriented Characteristics and Individual Salesperson

Performance”, Tournal of Business and Industrial Marketing, Volume:13, No:i, 2000, 5. 9-

10, ayns konu igin bkz. BIONG, Hatold ve SELNES, Fred:“Relational Selling Behavior
and Skills in Long-Term Industrial Buyer- Seller Relationships”, International Business
Review, Volume:d, No:, 1995, s. 486-488; PETTIIOLIN, Charles vd.-“The Relationship
Between Effective Cnumelmg and Effective Selling Behaviors™, Journal of Consumer
Marketing, Volume:12, No:L, 1995, s. 8-9.; SUTAN, Harish vd.:“Leaming Orientation,
Working Smart, and Effective Selling”, Journal of Matketing, Volume:38, No:3, 1994,
5. 39-40.

® KARABULUT, Muhittin: Profesyonel Satisgilik ve Yénetimi, Tkinci Baska, Istanbul,

Utniversal Dil Hizmetlerl ve Yaymoiik A.S., 1998, s, 116-117; aym konu igin bkz. TISLU,

Aypar Topkara: Kigisel Satig Teknikleri, Istanbul, de Yaymgv:, 2000, s.36-37.
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gercken ozellilder esas aliarak 2 temel ve bu iki temel hipoteze bagh olarak 8 alt
hipotez kurulmustur. Bu hipotezler:

Hy: Satis temsilcilerinin kisitik dzellikleri, firetici firma-toptanct bayi iligkisini
olumiu vénde etkilemektedir.

Hi1. Saus temsilcilerinin séziine inanulir ve giivenilir olmalary, tretici firma-
toptancs bayi iliskisini olumlu yonde etkilemekiedir.

H;- Satrs temsilcilerinin vardimsever ve bilgili olmalary, iiretici firma-toplanct
hayi iliskisini olumlu vénde etkilemekiedir,

H, 5, Satss becerilerinin ivi olmast, firetici firma-toptancy bayi iligkisini olumliu
vonde etkifemektedir. '

11, , Kibar ve nazik olmalan, iretici frma-toptancs bayi iligkisini olumlu yonde
etkilemelctedir.

H.: Satis temsilcilerinin davramglan, dretici firma-toptanct bayi tligkisini
ohumiu vonde etkilemeldedir,

Ha: Miisterilerinin soranlarint kolayca ve kisa sirede gizebilmeleri, tirctici
firma-toptanci bayi iliskisini olumlu yonde etkilemekiedir.

H... Misterileri ile iyi iletisim kurabilmeleri, iretici firma-toptanc bayi
iliskisini olumln viinde ctkilemektedir.

H.; Misterilerinin istck ve ihtivaglarnm korsitlamada duyarhihik gostermelert,
tiretici firma-toptanct bayi iligkisini olumly yonde etkilemektedir.

H., Satis temsilciterinin kigilik vapilars ve ahlaki deferleri ile milgterinin
kisilik yapist ve ahtaki degerlerinin benzegmesi, iiretici firma-loptanci bayi iligkisint
olumly vinde etkilemektedir,

Yukanda do goriildigi gibi, satis temsilcilerinin kigilik dzelliklerinin alt
bovutlanndan olan, soziine inandir ve giivenilir olmalar:, yardimsever ve bilgili
olmalart, satis becerilerinin iyl olmasi, kibar ve nazik olmalaruun iiretici firma-
toptanci bavi iligkisini olumlu yonde etkiledigi; satig temsilcilerinin davramslarsnin
all bovutlarindan olan, miisterilerinin sorunlarnt kolayca ve Jasa siirede
cizebilmeleri, miigterileri ile ivi iletigim kurabilmeleri, miisteri istek ve ihtivaclann:
karstlamada duvarlilik gostermeleri, satis temsilcilerinin kisilik vapilart ve ahlaki
degerleri ile miisterinin kigilik yapisi ve ahlaki degerlerinin benzesmesinin de
iiretici firma-toptanct bayi iligkisini olumlu yonde etkiledigi varsayiimaktadr.

Avrica, bu ¢alisma iki ayr ildeki (Adana ve Kayseri) gida toptancilan ile
vapilms olup. bu illerdeki gida toptancilarinm. sati temsilcilerinin kisilik ve
davrams d7zclliklerinin iiretici firma ile aralanindaki ilislyi ne yonde ctkiledigine
iligkin algilamalarinda bir farklitik olup olmadigs sorgulanmaktadr.

3.2, Ornekleme Yintemi ve Uygulanmass

Arastirmada, Adana ve Kayseri illerinde faalivei gosteren gida toptancifarnin
iliski icinde bulunduklart iiretici firmalar ile arasindaki iligkileri uyumlastiran satis
temsilcilerinin kigilik ozelliklerinin ve davranrglanimin iligkivi nasii etkiledigini
ortava gikarmak amaciyla, bu illerde faalivet gosteren. gida toptancilan ile anket
calismalar gerceklestirilmistir, Adana Ticarct Odasina bajil1 ve halen bu ilde faalivet
gosteren 47, Kayseri Ticaret Odasma bagli ve halen faalivet gosteren 42 adet gida
toptancist mevcut olup, bayilerin azligt nedeni ile, sonuglarn daha verimli
olabilmesi icin tam sayim uygulanmis, tim bavilere anket formu dotdurtulmustur.
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3.3.Veri Toplama ve Degerlendirme Yontemi

Arastirmada veri toplamak igin anket yéntemi kullamlmugtir, '’

Arastirmada incelenen ve iiretici firma ile toptanci bayiler arasindaki iligkileri
etkiledigi varsayilan satis temsilcilerinin iki lemel Szellifi (kisilik ve davramsg)
dikkate almnarak, 11 sorudan olusan bir anket formu hazirlarnustir, Anlket
formundaki ilk dort soru, satis temsilcilerinin kisilik dzellikleri, daha sonraki dort
soru davranis ozellikleri ile ilgili olup, diger ii¢ soru satis temsilcilerinin iliskideki
rollerinin énemini vurgulamaktadir,

Anket fornmnun diizenlenmesinde seomeli sorular ve 5°1i Likert &lgegi
kullanifnustir, '

Anketlerin uygulamasinda, bu iki ildeki toptanc bayilerin tamanuna kigisel
gdriigme yontemi ile anket doldurtulmustur.

Anket formlarinun deferlendirilmesi agsamasinda ise istatistiksel analizleri
yapabilmek igin * SPSS 9.0 for Windows” paket progranu kullantdmigtir.

Arastirmada ana kitlenin dagiltm hakkinda tam olarak eldc agiklayict
bilgi olmadifindan, taraflar arasindaki iligkivi etkileyen, sauy temsilcilerinin kisilik
ozelliklerinin ve davramsianmn bagimsiz degisken, bu ézellikierin iligkiyi etkileme
derecelerinin ise bagimli degisken oldugu varsayimundan yola cikilarak, Pearson
Correlation Testleri kullanilmustir,

Onem derecesi tiim istatistiksel analizler igin 0.05 olarak belirlenmistir.

3.4, Arastirmadan Elde Edilen Bulgular

Calismanm degerlendirilmesi sonucunda, satis temsilcilerinin kigilik ve
davranis ozelliklerinin alt bovutlariun retici firma-toptanc: bayi iligkisini ne
diizeyde etkiledigine iligkin istatistiksel veriler agagida goriilmektedir.

Satis temsilcilerinin kisilik zelliklerinin alt boyutian olan, séziine inantlir ve
giivenilir olmalan, yardsmsever ve bilgili olmalan, satts becerilerinin iyi olmast,
kibar ve nazik olmalar ile bu kisilik dzelliklerinin iliskivi etkilemesi degiskenleri
arasindaki bagitlar Tablo 1°de gériilmektedir. Bu bagmtilarin saptanmasinda
Pearson Correlation (Two-tailed) Yontemi kullamimustir,

Ozeltikier SOZINGUV |YARBILOL |SATBEC KIB NAZ
Iler Adana | Kayseri | Adana | Kayseri | Adana | Kayseri | Adana | Kayseri
KIS OZILET |0,61* |0,59*% [032% |062% [069% [0,78% |0.70% |0,67*
Tablo 1. Sates Temsilcilerinin Kisilik Ozellikkeri ile Bu Ozelliklerin Tligkiyi
Etkilemesi Arasindaki BaZintilar,
* Korelasyon 0,05 ditzevinde anlamldir.

Satrs temsilcilerinin davranis ézclliklerinin alt boyutiart olan. miisterilerinin
sorunlar kolayca ve lasa siirede ¢Ozebilmeleri, misterileri ile iyi iletisim
kurabilmeleri, miisteri istek ve ihtiyaglarim karsilamada duyarlilik gdstermeleri.
satis temsilcilerinin kigitik vapilan ve ahlaki degerleri ile mijgterinin kisilik vapisi ve
ahlaki degerlerinin benzegmesi ile bu davramslann iliskivi etkilemesi degiskenleri
arasindaki bagintilar Tablo 2°de goriilmektedir.

19 71K MUND, William :Exploring Marketing Research, Filth Edition, New York, The
Diryden Press, 1994, s. 402405,
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Ozellikler | SOR KOL [IYIILET KUR [MUSISDUY  |KIS YAP BEN
cOZ

Mer Adana | Kayseri | Adana | Kaysen | Adana | Kayseri | Adana | Kayseri

DAV ILFET|0.83% |0.80% [0.54% [0,79% [0,88% |0,66% [-0,92* {0,33*

Tablo 2. Satig Temsilcilerinin Daveamstan ile Bu Davramglarm Nigkiyi
Etkileresi Arasindaki Bagmtilar,
*[Corclasvon 0,05 diizeyinde anlamlichr.,

Yukartda gosterilen galisma modelinde ver alan degisken guruplan ile yapilan
Represyon  Analizi sonnglanna  gore. satig temsilcilerinin  kigilik dzellikleri
kavramimn alt guruplar olan, soziine inanilir ve gitvenilir olmalar, yardimsever ve
bilgili olmalan. salis becerilerinin ivi olmasy, kibar ve nazik olmalar il saus
temsilcilerinin bu kisilik dzelliklerinin iligkiyi etkilemesi arasinda pozitif ve dogru
oruntih bir baginty vardir, '

Satis temsilcilerinin davraniglan kavrammn ali guruplar olan, misterilerinin
sorularimn kolavea ve kisa sirede gozcbilmeleri, miisterileri ile iyi iletisim
lurabilmeleri, miisteri istek ve ihtivaglarina karsilamada duyarhik gostermeleri ile
satts temsilcilerinin bu davramslarn iliskiyi etkilemesi arasinda pozitif ve dogru
orantily bir bagit: oldugu gorilmektedir. Satis temsilcilerinin Kigilik yapilarinin ve
ahlaki degerlerinin miisteri ile benzer olmast ile bu davramslarinin digkivi etkilemesi
arasinda Adana’daki gida toptancilan agisindan negatif ve ters orantilt, Kayseri’deki
gida toptancilari agisindan pozitif fakat diigik olasihkli bir baginti oldugu
belirlenmistir.

Sonug

Yapilan analizler sonucunda, Adana ve Kayseri illerinde faaliyet gosteren gida
toptancilarinin, satig (emsilcilerinin kisilik dzelliklerinin iirelici firma-toptanc: bavi
arasindaki iliskivi olumlu vénde etkiledigi hipotezini dogruladiklar saptanmustir. Bu
iki ildeki gida toptancilarinin  anket sorularna  verdikleri vanitlar, satis
temsilcilerinin davranis 6zelliklerinden olan, miisterilerinin sorunlarnni kolavca ve
kisa stirede g¢ozebilmeleri, miisteri ile ivi iletisim kurabilmeleri. miisteri istek ve
ihtivaclarim kargilamada duyarlilk gostermelerinin, firetici firma-toptanct bayi
arasindaki iligkiyi olumlu yonde etkiledigi hipotezlerini dofrulamaktadir. Satig
temsilcilerinin kisilik yapilartnin ve ahlaki degerlerinin miigteri ile benzer olmasimn,
Adana’daki toptanci bayiler agisindan iligkivi etkilemedigi, Kayseri’deki toplanci
baviler agisindan gok az ctkiledigi belirlenmistir.

Ayrica, her iki ilde faaliyet gosteren gida toptancilart, bir tiretici firma ile uzun
siireli ticari iliskiler kurulabilmesinde satig temsilcilerinin Snemli rolii oldugunu
goriisiine tamamen katilmaktadirlar.

Tiiketiciye arzu ettifi zamanda ve verde bir defier ifade eden mallar
sunulabilmesi, dagitim kanabndaki aracilarm ve idretici firmalarin birlilte, etkin
caligmalar1 ile miimkiin olabilmektedir. Uretici firma vetkilileri ve satg
temsilcilerinin su anda ve gelecekte bagarty: yakalayabilmeleri igin, miisterileri ile
aralarindaki iletisime énem vermeleri gerekmektedir. Bu iletigim ve iyl iligkiferin
kurulabilmesinde satis temsilcilerinin kisilik ozelliklerinin ve davraniglarmn biyiik
rol oynadig goriilmektedir. Bu caligmadan gikan sonuglarin daha genis dlgekli bir
calismaya 1g1k tutmas: umal cdilmekiedir.
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