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oz

Giintimiiz rekabet kosullari satis elemanlarina yalmzca mal ve hizmetin
satistm degil, yeni ihtiyaglar yaratmak, miigteri istek ve ihtiyaclarim
karsilamak ve bu yolla uzun vadeli memnuniyet yaratmak baglaminda da
yeni sorumluluklar yiiklemistir. Kisisel satis siirecinde satis elemanlarinin
teknik yeterlilikleri, kisilik 6zellikleri ve sahip olduklar: degerler, miisteri ile
etkilesimlerinin bir tetikleyicisi olarak satis performanslarina yansimaktadir.
Kisilik dzellikleri ve kisisel degerler bu baglamda kisisel satis siirecinin
basarisinda ciddi bir dneme sahiptirler. Calisma s6z konusu énemin bir
yansimast olarak degerlerin kisilik ve satis performans arasimnda aracilik
roltinti  belirlemeye odaklanmus, kisilik ozelliklerinin satis performansi
tizerindeki dogrudan etkisi ve bu etkide kisisel degerlerin aracilik rolii
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incelenmistir. PLS yontemi ile gerceklestirilen analizde kisilik ve degerler
formatif (bicimlendirici) satig performansi ise reflektif olarak Olgiilmiistiir.
Analiz sonuglar kisilik Ozelliklerinin satis performansi itizerindeki pozitif
etkisini ve kigisel degerlerin aracilik roliinii dogrulamaktadir. Calisma teorik
ve pratik énerilerle sonlandinlmgtir.

Anahtar Kelimeler: Kisilik, Degerler, Satis Performansi, PLS, Yapisal
Esitlik Modellemesi.
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Satis Elemanlarimin Kisilik Ozellikleri ve Satig Performanst
Iliskisinde Kigisel Degerlerin Araci Etkisinin Analizi

ANALYSIS OF THE MEDIATION EFFECT OF PERSONAL
VALUES IN THE RELATIONSHIP BETWEEN
SALESPERSON PERSONALITY TRAITS AND

SALES PERFORMANCE

ABSTRACT

Today's competitive market conditions impose new responsibilities on
salespeople to create new needs, meet customer requests and needs, and create
long-term satisfaction. In the personal selling process, salespersons' technical
competencies, personality traits, and values are reflected in their sales
performance as a trigger of their interaction with the customer. In this
context, personality traits and personal values have serious importance in the
success of the personal selling process. This study focuses on determining the
mediating role of values between personality and sales performance as a
reflection of this importance. The direct effect of personality traits on sales
performance and the mediating role of personal values was measured using
the PLS method. Analysis results confirm the positive effect of personality
traits on sales performance and the mediating role of personal values. The
study is concluded with theoretical and practical suggestions.

Keywords: Personality, Values, Sales Performance, PLS, Structural
Equation Modelling.
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GIRIS

Kisisel satis siirecinde satis elemani tiiketicilerin tepkilerini,
tutumlarmi  ve niyetlerini degistirmede, sekillendirmede veya
gliclendirmede en temel aracidir (Mallalieu, 2006). Satis basarisi,
yalnizca yapilan isin miktarina degil, ayni zamanda satisla ilgili
sorunlara tutarli ¢oziimler sunan satis elemaninin yaratict fikir ve
davranislarina da baghdir (Brown, 2004). Diger yandan, satis
performanslarimi arttirmak isteyen satis elemanlarmnin uyarlanabilir
satis davranisi edinmeleri gerekmektedir (Franke, Park, 2006;
Jaramillo vd., 2007). Uyarlanabilir satis davranisi dogasi geregi
yaraticilig1 gerektiren bir olgudur, bu baglamda temel olarak énem
tegkil eden satis elemarn1 ozellikleri is, lider ve arkadas iliskilerine
bagliyken; bireysel anlamda ise kisilik, duygu, ilgi ve oz-yeterlilik
olarak belirginlesmektedir (Ng, Feldman, 2012). Orgiit diizeyinde
temel faktorlerin galisanlarin kisilikleri ile sirket genelinde calisanin
baglant: icinde oldugu gorev ve liderlik bigiminin 6n planda oldugu
belirtilmektedir (Egan, 2005). Bu baglamda Coelho ve Sousa (2011)
kisisel degerlerin, orgiitsel bagliligin ve misteri odakliigin calisan
yaraticiligini harekete gecirdigini ortaya koymuslardir.

Glintimiiz pazarlama kosullar1 satis elemanlarina yalnizca mal ve
hizmetin satisini degil, bunun 6tesinde mdisteri istek ve ihtiyaglarin
dogru karsilamak, yeni ihtiyaclar yaratmak ve dogru tirtinlerle uzun
vadeli memnuniyet yaratmak baglaminda da yeni gereklilikler
yliklemistir. Bu stiregte miisteri davranislarini etkileyen en 6nemli
faktorlerden biri de kisilik 6zellikleridir (Kethiida, Bilgin, 2017). Satis
eleman: ve miisteriler arasindaki zayif baglar, nadiren etkilesimde
bulunulan, duygusal mesafenin korundugu ve beklentilerin sinurl
oldugu bir is iligkisi halini alabilirken; giicli baglar giiven unsurunu
tetikleyerek daha yogun bir etkilesimi meydana getirecektir (Seevers
vd., 2007). Satig siirecinin taraflar1 arasindaki iliski bigimleri
incelendiginde ilk olarak bilindik “ikili” olarak adlandirabilecegimiz
iligki tiirii bulunmaktadir. Acente - miisteri iligkisi buna bir érnektir.
Bir baska yapr olarak ise bir aracinin bulundugu stireclerden
bahsedilebilir. "Herkesin herkesi tamidig1" ortamlarda yiiksek
yogunluklu bir ag bulunurken, temsilcilerin kiiciik bir alt kiimeyi
tanima olasiiginin daha yiiksek oldugu yiiksek niifuslu alanlarda
duistik yogunluklu bir ag beklenebilir (Seevers vd., 2007).
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Satis elemanlarinin performansinin belirleyicileri; beceri, rol anlayisi,
yetenek, kisisel ve organizasyonel/cevresel faktorler olarak ifade
edilmistir (Churchill vd., 1985). Johnston ve Marshall (2003), satis
elemanlarmin performansimin hem kisisel o6zelliklerin hem de
organizasyonel faktorlerin bir yansimas: oldugunu belirtmektedirler
(Jaramillo, Marshall, 2004). Satis yoneticilerinin, satis eleman secerken
en ¢ok aradiklari 6zellikler ise 6z disiplinli, giivenilir ve igbirlik¢i
olmalaridir (Cvetkoska vd., 2016). Mevcut calisma, satis elemanlarinin
kisilik-deger-performans iliskisine odaklanmakta, bu baglamda satis
elemanlarmin kisilikleri ve kisisel degerlerinin satis performansi
tizerindeki etkisiincelenmektedir. Calismanin temel katki alam kisilik
ozelliklerinin ve kisisel degerlerin bagimsiz yapilar olarak
incelendiginde, kisisel degerlerin satis performansi tizerinde hangi
diizeyde araci etkiye sahip oldugunun tespitidir. Bu kapsamda
calismada,  oncelikle  kapsamli  bir  literatiir =~ incelemesi
gerceklestirilmis, ardindan metodoloji boéltimiinde satis elemanlari
tizerinde gerceklestirilen arastirmaya iliskin analiz ve sonuglar ortaya
konmus, elde edilen bulgular incelenmis ve tartisiimistir.

1. TEORIK CERCEVE
1.1. Kisilik Ozellikleri ve Satis Performansi Iliskisi

Kisilik, bireyi digerlerinden ayiran gorece kalic1 yapilar ve benzersiz
ozellikler ortuntiistidiir (Bilsky ve Schwartz, 1994). Kisilik 6zellikleri,
yapz1 ve islev olarak birbirleriyle ortiisen kisisel egilimler olarak kabul
edilirler; bircok benzer 6zel uyum aligkanliginin biitiinlesmesinden
kaynaklanabilir, ancak zamanla genellestirilmis bir karakter kazanir
ve davrams tizerindeki etkisi genis anlamda belirleyicidir (Allport,
1936). Satis elemanlarmin performansi agisindan incelendiginde,
Eysenck’in kisilik tiplerine gore arastirildii goriilmektedir. Kisilik
ozelliklerini ice veya disa doniik boyutta degerlendiren Eysenck’in
yaptig1 siniflandirmaya gore melankolik (hir¢in, endiseli, asosyal),
kolerik (cabuk heyecanlanan, atak, iyimser), flegmatik (kontrolli,
glvenilir ve sakin), sengen (sosyal, disa dontik, konuskan) olmak
tizere farkli tiplerden soz edilebilir. Yapilan analizler sonucunda satis
elemanlar1 performansinin kisilik tiplerine gore farklilastigi ve bu
farkliigim sengen tipi kisilife sahip satis elemanlarindan
kaynaklandig1 bulunmustur (Kosar, 2020).
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Kisilik ozelliklerinin, is performansin1 (Barrick, Mount, 1991), is
tatminini (Organ, Lingl, 1995) ve satis basarisii (Furnham, Fudge,
2008) etkileyen 6nemli bir unsur oldugu ortaya konmustur ve ayrica
is goren secimi ve elde tutma amagclar1 icin de yaygmn olarak
kullanilmaktadir (Loveland vd., 2015). Satis elemanlar1 ¢ogunlukla
yakin denetim olmaksizin calisirlar. Bu 6zerklik diizeyi goz oniine
alindiginda, satis elemanlarmin, gorevleri tamamlanana kadar kendi
inisiyatiflerine ve ikna gticlerine giivendiklerini varsaymak yanlis
olmayacaktir. Satis silireci ve sonuca yonelik cabalar genellikle
reddedilme temelinde ele aliur. Satisin bu 6zellikleri goz oniine
alindiginda, kisilik satis basarisini tahmin etmede ©nemli rol
oynamaktadir (Vinchur vd., 1998). Satisin, stirekli gelisen bir is alani
olmas1 ve basarili satis gorevlilerini segmenin net kar tizerinde biiytik
bir etkiye sahip (Vinchur vd., 1998) olmasindan dolay1 kisilik ve satis
performanst  arasindaki iliskinin anlasilmasi  biiyitk  6nem
tasimaktadir.

Bireyin kisiligine dayali olarak is performansinin tahmin edilmesi
baglaminda 6zdenetim/sorumluluk tim isler icin gegerli bir kisilik
ozelligi olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Bu durum temelde Kkisisel
satista basarinin, nesnel satis basarisin1 6ngoéren bir yapida olmasi, ve
0zdenetim/sorumluluk o©zelliginin 6nemli bir parcasi olmasindan
kaynaklanmaktadir (Vinchur vd., 1998). Bunun yan: sira literatiirde
belirli kisilik 6zellikleri ve performans kavrami arasinda etkilesimler
mevcuttur. Ornegin satis elemanlarimin disa doniik kisilik 6zellikleri
ile is performansi arasinda pozitif yonlti bir iliski bulunmustur
(Barrick, Mount, 1991). Hurtz ve Donovan (2000) ise ¢alismalarinda,
Barrick ve Mount (1991)'un ¢alismasiyla benzer sonuglar ortaya
koymus; disa doniiklilk ve duygusal denge unsurlarimi da satis
performansin tahmininde anlamli sonuglar verdigini belirtmislerdir
(Hurtz, Donovan, 2000). Atilgan olmak, disa doniikliigin 6znel satis
performansini 6ngoren temel belirleyici olarak goriinmektedir. Kisilik
ozellikleri ile is performans: arasindaki iliski incelendiginde
ozdenetim/sorumluluk 6zelliginin tiim mesleklerde performans
Olctitlerinde  gegerli bir belirleyici olduguna dair bulgular
desteklenmekte ayrica duygusal dengenin, genel is performansinin
tahmin edilmesine olanak sagladigi da goriilmektedir (Barrick vd.,
2001). Ozdenetim/sorumluluk ile deneyime aciklik 6zelligi ve satis
performansi arasinda pozitif yonlii bir iliski oldugu tespit edilmistir.
Deneyime agiklik 6zelligine sahip bireylerin yaraticili1 ve hayal giicii
yiiksektir, bu o©zellikleri yeni satis teknikleri tasarlamak icin
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kullanabilirler ve boylece satista daha basarili olabilmektedirler
(Furnham, Fudge, 2008).

Kisilik ve is performansi arasindaki iliski, gectigimiz yiizyilda
organizasyonel calismalarda da sikca arastirilan bir aragtirma konusu
olmustur. Bu arastirma stireci genel olarak iki farkli asamaya
ayrilabilir. Bu asamalar ilk donemde kisilik envanterleri, etkilesim ile
kisilik ve is performans iliskisi tizerine odaklanmaktadir (Barrick vd.,
2001). Son dénemde ise daha ¢ok kisilik ve performans arasinda gok
degiskenli iligkilere yonelmistir. Boylece diriistlitk (6zdenetim/
sorumluluk) boyutunun performans tizerindeki etkisi farkli meslekler
ve kosullar tizerinde de oldukca genellestirilebilir goriinmektedir
(Hurtz, Donovan, 2000). Temel kisilik 6zellikleri ile is tatmini
arasindaki giiclii baglantilar goz 6niine alindiginda, 6zellikle daha dar
biitceye sahip firmalarin odak noktasi satis elemani se¢imi olmalidir
ve yoneticiler mevcut ozellikleri iyilestirmeye odaklanmalidirlar.
Yoneticiler duygusal denge, iyimserlik ve disa dontiklik gibi kisilik
Ozelliklerine sahip satis elemanlarini secerek, is ile satis elemani
arasindaki uyumu yardimiyla satis performansini artirabilirler. Bu
noktada uyumun etkisinden hareketle satis elemanlarimin sahip
olmas1 gereken Kkisilik 6zellikleri satis isinin ttirtine gore degisiklik
gostermektedir (Loveland vd., 2015).

Kisilik tizerine yapilan galismalar incelendiginde, temel olusturan bes
kisilik boyutunun isimleri ve igerigi konusunda kavramsal olarak
belirli baz1 uyusmazliklar olsa da, tizerinde genel olarak fikir birligine
varilanlar; disa dontiklik, sosyallik, egemenlik, hirs, pozitif
duygusallik ve heyecan arayisindan olusmaktadir. S6z konusu bes
faktorlii model, belirli kisilik 6zellikleri ve is performansi arasindaki
iliskiyi sistematik olarak incelemek icin kapsamli bir teorik cerceve
sagladig1 belirtilmektedir (Goldberg, 1990). Her seyden once kisilik
ozellikleri gorev bilincini ve performansi dogrudan etkilemektedir.
Disa doniik bir iletisim tarzi, vicdanhilik (6zdenetim/sorumluluk
sahibi olmak) ve yeni yontemlere acik fikirli bir bakis acis,
calisanlarin  orgiitsel bagliliklar1 tizerinde olumlu bir etkide
bulunmaktadir. Orgiitsel baghlik ise gorev bilinci ve performans
tizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugundan, kavramlar arasinda
pozitif bir arac1 olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Abdullah vd., 2013).

Uzun vadeli miisteri degeri yaratma konusunda en 6nemli kavram
kuskusuz giivendir. Giiven, her ne olursa olsun {iriinii satmaya
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calismaktan ziyade, miisterinin gercek ihtiyacina uygun kosullar
yaratmaya yonelik cabalardan gecger. Kethiida ve Bilgin (2017)
calismalarinda genel beklentinin aksine olarak yorumlanabilecegi
sekilde, maas+prim usulii calisan satis temsilcilerinin dogrudan satis
hedefli olmaktan ziyade miisteri odaklh olduklarmmi ortaya
koymaktadirlar. Soz konusu bulgu, giintimiizde satis elemanlarinin
miisterileriyle uzun vadeli ve giiven temelli iliskiler kurmanin
onemini kavramakta olduguna yonelik bir gostergedir. Satis elemaru-
miisteri iletisiminde ¢ok biiyiik bir 6neme sahip olan sézel beceri,
konusma ve diger iletisim bicimleriyle ilgili bilgileri algilama ve
isleme yetenegi olarak tamimlanabilir (Anselmi, Zemanek, 1997).
Yiiksek diizeyde disa doniikliik, sosyallik, giriskenlik ve etkinlik
gosterirken, disa dontikliigii disiik olan bireyler ¢cekingen, uzak ve ige
dontk olarak tanimlanabilir. Deneyime aciklik, merak ve yeni
deneyimlerle yeni fikirler arama ve bu durumu takdir etme egilimi
olarak belirtilebilir. Yeni deneyimlere agiklik diizeyleri diisiik olan
bireyler, cogunlukla sonuclara klasik bir bakis acistyla ¢6ziim getiren
geleneksel diistince yapisina sahip olarak nitelendirilir. Vicdanlilik
(6zdenetim/sorumluluk), bireyin amaca yonelik davransta
organizasyon, sebat ve motivasyon derecesini gosterir. Basari
odaklilik ve giivenilirlik ©6zdenetim ve sorumlulukla iligkilidir
(Gelissen, Graaf, 2006). Vicdan kavramu satis elamanlarmin kisilik
ozelliklerinin incelenmesinde ilging bir yapida karsimiza ¢ikmaktadir.
Literatiirde bir¢ok calisma, vicdanliligin satis alaninda performans
Olgtimlerinde gecerli bir belirleyici olduguna dair bulgular
sunmaktadir (Barrick vd., 2001).

Satis  elemanlarinin  performanslar1  kisilik  tiplerine  gore
farklilasmaktadir (Kosar, 2020). Isletmelerin performansi, girdilerin
somut bir ¢iktiya dontisecegi satis siirecinin kritik Sneminden dolay1
satis elemanlariin performansiyla dogrudan baglantilidir. Saticilarin
ise alinmasi siirecinde gerekli is motivasyonlariin saglanmasi adina
kisilik ozelliklerinin analizi ©nem tasimaktadir. Ancak yine de
karmasik siireclerden olusan satis faaliyetlerinde basariyr garanti
edecek ideal bir kisilik tipinden s6z etmek miimkiin degildir (Madran,
Akdogan, 2010). Satis yoneticileri, miisteriler agisindan O6nem
diizeyini goz oniinde bulundurarak satis elemanlari icin pazarlara en
uygun olacak sekilde belirli ozellikler belirleyebilirler (Anselmi,
Zemanek, 1997).
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Satis temsilcileri, sahadaki gelismeleri yerinden gtzlemlediklerinden,
pazarin genel yapisina ofis calisanlarindan kiyasla daha yitiksek
diizeyde hakim olabilmektedirler. Bu sebeple girisimci yapilar: da 6n
plana ¢ikmaktadir. Literatiirde kendine giiven, yenilige aciklik,
basarma ihtiyact ve risk almak gibi unsurlar girisimci kisilik
Ozellikleri olarak one ¢ikmaktadir (Tuncer, 2019). Satis gorevlisinin
marka mesajiyla nasil iliski kurdugunu ve ilettigini anlamak icin
onemli bir teorik cerceve olarak sosyal kimlik teorisi karsimiza
¢ikmaktadir. Satis elemanlarinin kisilik 6zelliklerinin, algilanan marka
kisiligiyle uyumu da bir bagka onemli faktordiir. Markayla uyumlu
olmayan bir satis elemani, drtinti tutarlh bir sekilde
konumlandiramayabilir, bu nedenle firma ile satis elemani arasindaki
glcli bagin saglayabilecegi faydalardan yararlanamaz (Gammoh vd.,
2014). Bu durum ise alma kararlarimi etkilemekte ve markaya yonelik
stratejilerin daha temel bir seviyeden olgunlasmasina yardimci
olabilir. Bunun yam sira algilanan orgiitsel destegin ilimlhilastirict
etkisi, ise baghlhk ve is performanst arasindaki bag:
glclendirmektedir. Satis siirecine olumlu etki edebilecek kisilik
ozelliklerin satis gorevlilerini isleriyle daha fazla ilgilenmeye tesvik
ettigini ve dolayisiyla satis performansini arttirmaktadir (Helmy ve
Wiwoho, 2020).

1.2. Kigilik-Deger ve Satis Performans Iligkisi

Literattirde, kisilik 6zelliklerinden deneyime agiklikla 6z-yonelim ve
evrenselcilik degerleri; uyumluluk kisilik o6zelligi ile iyilikseverlik,
0zdenetim/sorumluluk kisilik o©zelligi ile basar1 degeri arasinda
pozitif iliski bulunmustur (Parks, 2007). Yine benzer sekilde deneyime
aciklikla 6z-yonelim ve evrenselcilik degerleri, uyumlulukla gelenek
degerleri pozitif iliskili olarak bulunmustur. Disa dontklik kisilik
ozelligine sahip olan bireyler, heyecana ve farkliliklara deger verme
egilimindedir, hakimiyet, basar1 ve eglenerek kendi ¢ikarlarini
gelistirmeye (gtig, basar1 ve hazcilik degerleri) deger verirler (Leduc
vd., 2015).

Satis elemanlarinin kisilikleri ve deger yapilarina iliskin ¢ok gesitli
arastirmalar yapilmstir. Degerlerin bir pargasi olan 6rgtit kiilttirtiniin
performans tizerindeki etkisinde (Awadh, Wani, 2012) ve isyerinde
degeri iceren cesitli alt konularda (Dijkstra vd., 2005) uyumlastiric
etkisi bulunmaktadir. Diger yandan, literattirdeki cesitli calismalarda
isyerinde kisilik ve degerler bagimsiz ayri yapilar baglaminda
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incelenmektedir (Anglim vd., 2019), ancak birbirleriyle olan
iliskilerinin de incelendigi calismalar bulunmaktadir (Furnham vd.,
2005). Satis alaninda ilk donem yazinda belirli kisilik tiirlerinin
performans tizerinde etkisine sahip oldugu arastirilmistir (Bartkus
vd., 1989); benzer sekilde son donemde de kisilik, kendi kendini
degerlendirme baglaminda performans tizerinde etkiye sahip bir
unsurdur (Choi, Lee, 2014) ve performansla iligkilidir (Barrick, Mount,
1993) hatta belirli diizey performansla ilintilidir (Lilford vd., 2014).

Literatiirde uyum ve giivenlik degerleri 6zdenetim/sorumluluk ile
pozitif iliskili olarak bulunmustur (Olver, Mooradian, 2003; Wolfradt,
Dalbert, 2003). Yine Roccas vd. (2002) calismalarinda 6zdenetim/
sorumluluk ile basari, uyum ve giivenlik degerleri arasinda pozitif
yonde iliski bulmus, buna ilaveten deneyime agiklik 6zelliginin, 6z-
yonelim ve uyarilim degerleriyle pozitif yonde iliskili oldugunu ifade
etmislerdir. Herringer (1998)'de benzer sekilde ©zdenetim/
sorumluluk ile gtivenlik ve basari degerleri, deneyime aciklik ile
uyum ve Oz-yonelim degerleri arasinda pozitif yonde iligkili
oldugunu bulmustur. Gumiis (2009) ise galismasinda gerek Tiirkiye
gerekse ABD oOrneklemlerinde 6zdenetim/sorumluluk ile basar:
degeri, uyumluluk ile iyilikseverlik degeri, deneyime aciklik ile 6z-
yonelim, evrenselcilik ve uyarilim degerleriyle, disa doniikliik ile giig,
hazcilik ve uyarihim degerleriyle pozitif yonde iliskiler gozlenmistir.
Swenson ve Herche (1994) yaptiklar1 calismada basar1 degerleri ve
satis elemani performansi arasinda pozitif bir iliski kesfetmislerdir.
Dubinsky ve arkadaslar1 (1997) ise basar1 ve 6z-yonelim degerlerinin
satis elemanlariin performanslariyla énemli lgiide ve pozitif yonde
iliskili oldugunu saptamuglardir.

Bireylerin ve gruplarin ortak goérevlerin basariyla tamamlanmasina
ve/veya Kkarsilikli hedeflere ulasilmasma goniillii katkis1 olarak
tanimlanan isbirligi, satis yonetiminde kritik bir konu haline
geldiginden, yiiksek diizeyde isbirligini ortaya c¢ikarmak igin
isbirligini destekleyen (iyilikseverlik) degerlere oncelik verilmesi
gerekmektedir  (Schwartz, 2016). Young (2006) o6z askinhk
boyutundaki (iyilikseverlik-evrenselcilik) degerleri yiiksek olan
bireylerin daha etik kararlar verecegini belirtmistir. Schwepker (1996)
ise yaptig1 calismada daha etik kararlar alan satis gorevlilerinin, daha
yiiksek performans seviyeleri gosterdigini bulmustur. Herjanto ve
Franklin (2019) yaptiklar1 calismada, basarili satis gorevlilerinin
rekabet edebilmek icin basari, giti¢ (Olalekan, 2009) ve iyilikseverlik
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degerlerine (Msweli-Mbanga, Lin, 2003) sahip oldugunu ifade
etmektedirler. Kisilik, deger ve satis performans: arasindaki iligkiler
incelendiginde satis performansi ile anlamli ve giiclii iliski icerisinde
bulunan unsurlarin uyumluluk, 6zdenetim/sorumluluk ve deneyime
aciklik baglamli kisilik o6zellikleri oldugu belirtilmistir (Furnham,
Fudge, 2008). Hurtz ve Donovan (2000) duygusal denge kisilik
ozelliginin performans tizerinde oldukga istikrarh bir etki gosterdigini
ifade etmiglerdir. Barrick ve Mount (1991) ise disa dontikliik kisilik
ozelliginin satis meslegindeki performans: tahmin etmek icin
belirleyici oldugunu belirtmislerdir.

2. METODOLOJi
2.1. Amag, Model

Calismanin amaci satis elemanlarinin  kisilik 6zellikleri, kisisel
degerleri ve algillanan 6z-raporlandirilmis satis performanslari
arasindaki etkilesimin test edilmesidir. Bu baglamda olusturulan
Olgtim modeli asagida incelenebilir.

Kigisel
Dederler

Kigilik Satig
Gzellikleri Performansi

Sekil 1. Arastirma modeli

Teorik kavramsallastirma ve olusturulan modele dayali olarak
arastirmada test edilecek hipotezler asagida belirtilmistir:
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e Hla: Kisilik 6zellikleri (6zdenetim, deneyime agiklik, duygusal
denge, uyumluluk, disa dontikliik) kisisel degerleri (basari-hazcilik
-0z  yonelim-evrenselcilik-uyarilim-iyilikseverlik-gii¢) ~ pozitif
etkiler.

e Hilb: Kisisel degerler (basari-hazcilik-6z yonelim-evrenselcilik-
uyarilim-iyilikseverlik-gtic) satis performansin pozitif etkiler.

e Hilc: Kisilik ozellikleri (6zdenetim, deneyime aciklik, duygusal
denge, uyumluluk, disa dontikliik) satis performansini pozitif
etkiler.

o H2: Degerler kisiligin satis performansi tizerindeki etkisinde araci
role sahiptir.

2.2. Orneklem ve Olcekler

Aragtirmaya 220 yiiz-ylize satis yapan satis eleman katilmistir ve
katilimcilar rastsal ornekleme yontemiyle arastirmaya davet
edilmistir. Eyltil 2020-Ocak 2021 tarihleri arasinda yapilan
arastirmaya katilanlarin %24’ti kadin satis elemani %76’s1 erkek satis
elemanidir. Katilimcilarin satis elemani tecriibelerine bakildiginda ise
% 64’11 10 yil ve tizerinde, %29'u 4-9 yil araliginda, %7’si de 1-3 yil
araliginda tecriibeye sahiptirler.

Calismada ti¢ o6lcek/yapr kullanilmistir. Bu olgekler sirasiyla Bes
Faktor Kisilik Ozellikleri, Portre Degerler Anketi ve Oz-Algilanan
Satis Performans degerlendirmesidir. Bes Faktor Kisilik Ozellikleri
Olgegi, Rammstedt ve John (2007) tarafindan olusturulan Bes Faktor
Kisilik Olgeginden alman dort madde ile degerlendirilmistir. Bir
boyut negatif faktor agirligindan otiirti analiz disinda tutulmustur.
Portre Degerler Anketi ise Schwartz (2003)'in Demirutku ve Stimer
(2010) tarafindan Tirkce'ye uyarlanmis versiyonundan alinmis ve
satis stireciyle ilgili oldugu dustintilen 7 madde formatif olarak ele
almmigtir. Satis  elemaninin  Oz-Raporlandirilmis  pPerformans
dDegerlendirmesi ise Sujan v.d (1994) ve Behrman ve Perrault
(1982)'den derlenen bes madde ile reflektif olarak olgtilmiistiir.
Degerlendirmeler 51i likert 6lgek yardimiyla gerceklestirilmistir (1=
Kesinlikle Katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3= Kararsizim, 4=
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Katilryorum, 5= Kesinlikle Katiliyorum). Calismada incelenen yapilar
ve maddeler asagida belirtilmistir:

Degerler Olcegi:

1.

Basart: Cok basarili olmak onun icin énemlidir. Insanlarm onun

basarilarini farkina varacagini umar.

Evrenselcilik: Diinyadaki herkese esit davranilmasinin onemli
oldugunu dusiintir. Hayatta herkesin esit firsatlara sahip olmasi
gerektigine inanir.

Giig: Sorumluluk sahibi olmak ve bagkalarina ne yapacaklarim
soylemek onun icin onemlidir. Insanlarin onun soylediklerini
yapmalarini ister.

Hazcilik: Iyi vakit gecirmek onun icin onemlidir. Kendini
"simartmay1" sever.

Oz yonelim: Yaptigi isler hakkinda kendi basina karar vermek
onun igin 6nemlidir. Ozgiir olmaktan ve bagkalarma bagiml
olmamaktan hoslanir.

Uyarilim: Suirprizlerden hoslanir ve her zaman yapacak yeni seyler
arar. Hayatta birgok farkli sey yapmanin onemli oldugunu
distintir.

1yiliksever: Cevresindeki insanlara yardim etmek onun igin ¢ok
onemlidir. Onlarin refahini saglamak icin caba gosterir.

Kisilik Ozellikleri Olcegi:

Deneyime Agiklik: Kendimi yaratici biri olarak gortiyorum.

Duygusal Denge: Kendimi rahat ve stresle basa cikabilen biri
olarak gortiyorum.

Disa Doniik: Kendimi disa doniik, sosyal biri olarak goriiyorum.

Ozdenetim: Kendimi gorevini bitirinceye kadar sabirla galigan biri
olarak goriiyorum.
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Satis Performansi Olgegi:

1. Karh Uriin: Yiiksek kar pay1 olan iiriin satisinda basariliyim

2. Kilit Misteri: Satis alanimdaki kilit miisterileri belirleyip, onlara
satis yapabilmede bagariliyim

3. Kota: Benim igin belirlenen satis hedeflerimi (kotalar1) kolaylikla
asarim

4. Yeni trtin: Firmamin yeni drtinlerinin satist1 hizli bir sekilde
gerceklestiririm

5. Yiiksek Satis: Satis alamimda yiiksek tutarli satis yaptirmada
basariliyim

2.3. Yontem ve Ol¢iim Modeli

Literattirde son donemde gerceklestirilen calismalarda Kkisiligin
formatif olarak olgiimledigi gozlenmektedir (Fried, 2017; Hajhoseiny
vd., 2019; Myszkowski vd., 2019). Benzer sekilde kiiltiirel degerler de
formatif olarak incelenmektedir (Tehseen vd. 2017; Thien, 2014).
Calismada satis performans: reflektif, kisilik ozellikleri ve kisisel
degerlerse formatik olarak olctilmiistir. Bunun nedeni reflektif
indikatorlerin gizil degiskene bagli olmalary; formatif indikatorlerin
ise gizil degiskeni olusturan ve bir anlamda onu ortaya koyan
unsurlar olmalaridir (Haenlein, Kaplan, 2004). Gozlemlenen (gizil)
yapilar gostergelerin Dbilesiminden olusmakta ve onlarin bir
temsilcisidir olduklarindan (Dimantopoulos, Winklhofer, 2001;
Howell vd., 2007) formatif degiskenlerden veya gostergelerden
bazilarmin ¢ikmas: yapiyr tamamen degistirmektedir. Temelde
guvenilirligin  incelenmesinde formatif gostergeler arasindaki
korelasyonlar, yapisal gecerlilikte ise ayrisma gecerliligi ve yakinsak
gecerlilikler incelenmektedir. Diger bir unsur olarak formatif
Olgtimlerde es-dogrusalligin tahmini etkilemesi 6nemli oldugundan
VIF degerleri dikkate alinmistir (Diamantopoulos vd., 2008). PLS
teknigi yapilarin ¢ok sayida degiskenle olciildiigii durumlarda
uygundur (Haenlein, Kaplan, 2004) ve ortikk degiskenlerin
indikatorlerinin  agirliklandirilmasinda yardimci  olur  (Fornell,
Bookstein, 1982). Modelin test edilmesinde iki asamali &l¢iim
gerceklestirilmistir. Bunlardan ilki ¢l¢im modelidir. Bu asamada
faktor ytiikleri, R?, f2, ayrisma gecerliligi ve Cronbach Alpha degerleri
incelenmistir. Ikinci asamada ise yapisal esitlik modellemesi
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gerceklestirilmistir. Bu asamada beta katsayilar1 ile birlikte 0" dan
farkliligin arandigi (Chin, 1998) Q? degeri incelenmistir.

Literatiirde yapisal model degerlendirmelerinde f2 (etki boyutu) ve Q2
(modelin tahmin yetenegi) Olgiitleri temel degerlendirmelerde
kullanilmaktadir (Cohen, 1988; Gim vd., 2015). Temel olarak, Q2 nin
sifirdan biiyiik olmasi, egzojen degiskenlerin belirli bir endojen
degiskenle ilgili ongoriilebilirlige sahip oldugunu gosterirken, Q2 'nin
sifirdan kiiciik olmasi ise tahmin becerisi olmadigimi gosterir (Gim
vd., 2015). Etki diizeyi ise (f?) ise yapilarin tek tek modele eklenmesi
ve cikarilmasiyla elde edilen bir degerdir ve her bir yapiin modele ne
kadar yararli oldugunu degerlendirir (Ringle vd., 2014). Klesel vd.
(2019), gruplar arasinda bireysel parametre tahminlerini analiz etmek
yerine, tum model yapisimi dikkate alan, PLS-SEM'de ¢ok gruplu
karsilastirmalar igin iki genel test 6nermektedirler (Sarstedt vd., 2011).
Testler, modelin ima ettigi gostergelerin korelasyon matrisini gruplar
arasinda karsilastirmak icin kare Oklid mesafesini ve jeodezik
mesafeyi uyarlar. Tam model uyumu, modelin varyans: ile tahmini
varyans arasindaki fark olarak tanimlanir ve iki model uyum
indeksinden olusur: Oklid mesafesi (D_ULS) ve jeodezik mesafe
(D_G). S6z konusu uyum verilerin bir ¢ok farkli modelde tanimlayici
ozellikler belirtir ve hipotez testlerinde kullanilan 6lgiim modellerinin
uyum iyiliklerinin belirlenmesinde kullanilir (Hair vd., 2017, Henseler
et al., 2014). Bir model, test edilen modelin korelasyon matrisi ve
ampirik korelasyon matrisi arasindaki fark ne kadar kiigiikse o kadar
iyi uyum saglamaktadir, bu baglamda aradaki farkin anlamsiz olmasi
beklenir (Dijkstra, Henseler, 2015). Soz konusu iki matris arasindaki
tutarsizlik karesi Oklid mesafesi (dULS), jeodezik mesafe (dG) ve
standartlastirilmis kok ortalama kare kalintis1i (SRMR) gibi kriterlerle
olctiliir ve yapisal modeli test etmek i¢in kullanilir (Hair vd., 2020).
d_ULS verisinin 0.95’ten biiyiik, d_G degerinin ise 0.5'ten biiyiik
olmasi beklenir (Ardiansah vd., 2019). Bu kosullar 6l¢tim modelinin
iyiligi acisindan 6nem tagimaktadar.

Yapisal esitlik modelinin degerlendirilmesi, arastirma modellerinin
kalitesinin tatmin edici diizeyde olmasmi saglamak igin kullamlir.
Yapisal model degerlendirmesinde modelin endojen yapilarina ait yol
katsayilar1 (path-coefficiants) belirlenir (Henseler, Sarstedt, 2013). Q2
testi yapinin endojen degiskenlerine iliskin sonuglar ortaya koyan ve
orneklemin tekrar tekrar kullanilmasi yontemiyle gerceklestirilen bir
surectir (Hair vd., 2014). Hesaplanmasinda 5-10 araliginda bir hata
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aralig1 tavsiye edilen, 0’dan biiytik deger almasi beklenen ve modelin
tahmin degerini ortaya koymak igin kullanilan Q? degeri, modelin her
bir endojen degiskeni uygun sekilde tahmin etmesi gerektigini
varsayar (Sarstedt vd., 2014). Deger modelin kendinden beklenene ne
kadar yakin oldugunu/tahmin Kkalitesini degerlendirir (Ringle vd.,
2014). Etki buyukligu (f2) ise endojen degiskenler arasindaki iliskinin
giictinii veya buytuikliigiini degerlendirmek igin kullanilan bir testtir
ve yapisal modelde i¢sel degiskeni aciklayan dissal degiskenlerin her
birini tahminler. Bu degerler 0,02'de diisiik, 0,15'te orta seviyede ve
0,35'te yiiksek etki buytiklugi olarak degerlendirilebilir (Cohen,
1988). f2 degerlerine bagh olarak, her hangi bir gizil degiskenin
analizden ¢ikarilmasi gozlenen degiskenin ortaya konmasinda daha
yiiksek/diistik bir etkiye sahip olabilir (Gim vd., 2015).

2.4. Yapisal Esitlik Modellemesi ve Hipotez Testleri

Birinci asamada modelin gegerliliginin test edilmesinde elde edilen R?,
f2ve AVE degerleri kabul edilebilir sinirlar icerisinde gerceklesmistir.
Ol¢tim modeli cercevesinde elde edilen veriler asagida goriilebilir.
Kisisel deger yapisinin R? degeri .304, satis performansmin ise R?=
422’ dir. Kisilik 6zellikler ve degerler formatif yap: olarak olgtildiikleri
icin faktor agirliklar1 (factor weighted) incelenmistir. Kisilik
ozelliklerinin faktor agirliklart pozitiftir. Faktor agirliklart Deneyime
Aciklik=.391; Duygusal Denge=.169; Disa Doniik=.452; Ozdenetim=
448 olarak tespit edilmistir. Uyumluluk kisilik ozelligi arastirma
modelini negatif yonde etkiledigi icin analizden c¢ikartilmistir. Kisisel
degerlerin ise faktor agirliklart da pozitiftir. Ilgili yapini unsurlarinin
faktor  agirhiklari1  Basar1=.538;  Evrenselcilik=.007;  Gti¢=.008;
Hazcilik=.133; Ozy(jnelim=.l77; Uyarilim=.258 ve iyﬂiksever=.352
olarak saptanmistir. Reflektif olarak ol¢timlenen satis performansinin
ise faktor yiikleri .70 kriterinin tistiindedir. Satis performansinin
maddelerine ait yiik degerleri de kabul edilebilir sinirlar igerisindedir.
Bu baglamda faktor yiikleri Karli Uriin=.756; Kilit Miisteri=.821;
Kota=.804; Yeni iiriin=.735; Yiiksek Satis=.819'dur. Hgili yapinn
Cronbach alfa degeri .847, Rho_ degeri .852, Bilesik gecerlilik degeri
.891 ve AVE degeri .621 olarak belirlenmistir. Bu degerler kabul
edilebilir sinurlar icerisindedir. Es dogrusalligin olup olmadig: VIF <5
kriterine gore belirlenmistir (Hair vd., 2011). Modelin VIF degerleri
1.57-2.38 degerleri arasindadir, dolayisiyla es dogrusallik sorunu
bulunmamaktadir. Ayrisma gegerliligi Fornell-Larcker kriteri olarak
incelenmis ve herhangi bir aykirilik tespit edilmemistir. (Bkz. Tablo 1)
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Tablo 1. Ayrisma Gegerliligi

Kisisel Degerler Kisilik Ozellikleri Satig Performansi
Kisisel Degerler
Kisilik Ozellikleri 0.552
Satig Performansi 0.551 0.590 0.788

Ol¢tim modeli sonrast modelin test edilmesi igin PLS yapisal esitlik
modellemesi gerceklestirilmistir. Analizler Smart PLS 3.0 programu ile
gerceklestirilmistir. Analizler 5000 bootstrapping (yeniden 6rnekleme)
baglaminda yapilan analiz neticesinde asagidaki sonuclar tespit
edilmistir. Kisilik ozellikleri degerler tizerinde (f=0,522, p <. 000) ve
satis performansi tizerinde (p=0,413, p <.000) pozitif ve anlaml: etkiye
sahiptir. Bu baglamda Hla ve Hlc desteklenmistir. Benzer sekilde
degerlerin satis performansi tizerinde (p=.323, p<.000) pozitif ve
anlamli etkisi bulunmustur. Bu sonuglar H2 hipotezini destekler
niteliktedir. Son hipotez olan degerlerin aracilik etkisine yonelik
analizde ise degerler (basari-hazcilik-6z yonelim-iyilikseverlik-
evrenselcilik-uyarilim-gitic)  kisilik  (disa  dontikliik-6zdenetim-
deneyime agiklik-duygusal denge) ozelligi ile satis performansi
arasindaki aracilik etkisi arastirilmistir. Yapilan analizde p=0,000
(p<0,05) oldugu icin anlamli bir etki oldugu bulunmustur, bu
baglamda H2'de desteklenmistir. VAF=0,303 degeri kismi aracilik
oldugunu gostermektedir (Hair vd., 2014). VAF aracilik siirecinin
bagimli degisken varyansini ne ol¢tide acikladigini tanimlamaktadir
(Obeid, vd., 2017). Ilgili sonuglar asagida goriilebilir (Bkz. Tablo.2).

Tablo 2. Hipotez testi sonuglari

Standart 8

(Standart de:reri de{’eri R? | f2 | Q2 | Hipotez
hata) & &

Kisilik Ozellikleri > Kisisel
Degerler - Satis 0,178(.03) | 4,885 | .000 - - - Kabul
Performanst
Kisilik Ozellikleri = Kisisel | o 55 04) | 12,023 | 000 | 304 | 438].084| Kabul
Degerler
Kisisel Degerler > Satis 0,323(.06) | 5,023 | .000 126 Kabul
Performanst 42 48
Kisilik Ozellikleri - Satis 0413(06) | 6311 | .000 204 Kabul

Performansi
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Modelin uygunlugu baglaminda ise d-G, d_ULS, NFI ve SRMR
degerleri kontrol edilmistir. d_G ve d_ULS degeri %95 giiven
araligina gore kendi simirlarina gore analiz edildiginde (Henseler,
2017) altinda (Henseler vd., 2016) veya c¢ok yakindir (d_G=.121;
d_ULS=320). SRMR degeri smir deger .05 diizeyindedir. NFI
degerinin .90'dan biiyiik olmas: beklenmektedir. Model bu degere ¢ok
yakin bir degere sahiptir (NFI= .86). R, f 2 ve Q2 degerleri modelin
tahminleme degerlerinin kabul edilebilir smirlar igerisinde oldugu
goriilmektedir. Hipotez testi sonuglar1 ve modelin gorsel ifadesi
asagida Sekil 1’de goriilebilir.
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Sekil 2. PLS model sonucu

SONUC

Bu calisma, kisilik ozellikleri, kisisel degerler ve satis performansi
arasindaki iligkileri, Bes Faktor Kisilik Modeli ve Schwartz'in (2003)
Deger Teorisi cercevesinde, yapisal esitlik modeli kullanarak
aciklamaktadir. Calismada o6zdenetim/sorumluluk kisilik o©zelligi
satis performansi ile pozitif yonde iliskili bulunmustur. Bu bulgu
onceki ¢alismalarla tutarhidir (Vinchur vd., 1998). Giigli bir amag ve
sebat duygusu ile iliskili oldugundan, o©zdenetim/sorumlulugu
yiiksek olan bireylerin meslek fark etmeksizin, iyi calisanlar oldugu
dusunitilmektedir (Barrick, Mount, 1991). Bunun yani sira disa
donukliik kisilik 6zelligi ve satis performansi arasinda pozitif yonde
iliskili oldugu bulunmustur. Bu sonug Barrick ve Mount'in (1991) disa
donukliigin satis performansi icin gecerli bir yordayici oldugu
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iddiastyla tutarlidir. Buna ek olarak Vinchur ve arkadaslar1 (1998) disa
donukliigin basarili satis performansiyla iliskili oldugu ifadesiyle de
tutarhidir. Benzer sekilde, bir¢cok arastirmaci bu kisilerin son derece
enerjik olduklarin1 ve daha fazla miktarda satis yapma olasiliklarinin
daha ytiiksek oldugunu iddia etmislerdir. Bir baska sonug¢ olarak
deneyime agiklik kisilik 6zelligi satis performans: ile pozitif yonde
iliskili bulunmustur. Deneyime agiklik kisilik 6zelligine sahip bireyler
gorece olarak daha yaraticidirlar. Bu 6zellikleri yeni satis teknikleri
tasarlamak icin kullanabilirler veya tekniklerini daha genis bir miisteri
kitlesine uyarlayabilir ve boylece satista basarili olabilirler (Furnham,
Fudge, 2008). Deneyime aciklik kisilik 6zelligine sahip olan bireylerin
egitime daha agik bir zihinsel yapiya sahip olduklari, egitimlere
yonelik olumlu bir tutum sergiledikleri ve 6grenme odakli olduklar:
belirlenmistir. Bu 6zellige sahip satis ekipleri egitim ve gelistirme
programlarina daha istekli katillarak, yetenek ve becerilerini
gelistirebilmektedirler. Duygusal denge satis performansi ile pozitif
yonde iliskilidir ve bu sonug ge¢mis arastirmalarla tutarlidir (Barrick,
Mount, 1991). Bir ¢alisan son derece endiseli ve giivensizse, isyerinde
tam potansiyelini gosterme olasilig1 dustikttir.

Mevcut arastirmada degerlerin, kisiligin satis performans: tizerindeki
etkisinde kismi aract role sahip oldugu bulunmustur. Kisilik
ozelligine gore insanlarin degerleri farklilik gostermektedir ve bu da
satis performansinda degisiklife neden olmaktadir. Degerler ve
ozellikler ge¢mis egilimleri 6zetlemenin ve gelecekteki olaylar: tahmin
etmenin yollaridir. Ornegin her ikisi de, insanlarin genel olarak
davranis segimlerini tahmin edebilir. Ozellikler ve degerler arasindaki
en temel fark, ozelliklerin tanimlayict degiskenler, degerlerin ise
motivasyonel degiskenler olmasidir. Yani o6zellikler, bireylerin
hissetme, diistinme ve davranma egilimlerini olduklarini tanimlar. Bu
nedenle, bir bireyin tepkilerinin ve davranislarinin 6zetleridir. Kisilik
ozelliginden farkli olarak, degerler bir kisinin davranisina
yansiyabilen veya yansimayan motivasyonlarim ifade eder. Ozellikler
degerleri etkileyebilir ¢tinkii stirekli olarak davramssal bir 6zellik
sergileyen insanlar, ozelligin hizmet ettigi hedeflere deger verme
derecesini artirma egilimindedir (Roccas vd., 2002). Degerler, bilissel,
istemli kontrol altinda olan daha giiglii tutum ve davranislari
etkiledigi gibi bilingli kararlar gerektirmeyen aliskanliklar gibi
mekanizmalar yoluyla da davramns: etkileyebilir.
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Bu calismanin satis performansi, kisilik 6zellikleri ve kisisel degerler
ile ilgili literatiire teorik ve pratik katkilar1 vardir. Yapilan calisma
degerlerin aract roliinii inceleyerek kisiligin satis performansi
tizerindeki etkileri hakkinda daha ayrintili bilgi sunmaktadir. Satig
yonetimine, bir adayi ise alirken nihai karar verilmeden ¢nce kisilik
ozelliklerinin tespiti igin fikirler onermektedir. Jenkins ve Griffith
(2004) bir kurulusta istenen kisilik o©zelliklerine iliskin icgorii
saglamak icin kisilik temelli bir is analizi yapilmasini onermektedir.
Kuskusuz, kisilik 6zellikleri nesnel olarak ol¢ctilen is performansindaki
farkliliklarm bir kismini agiklayabiliyorsa, herhangi bir secim kararina
yararh bilgiler eklemenin yararli, ucuz ve dogru bir yolu oldugunu
one strmek mantiklh goriinmektedir (Vinchur vd., 1998). Satis
kadrolar1 olusturulurken, adaylarin mesleki bilgilerinin yani1 sira
kisilik ozellikleri ve hayata bakis agilarinin satis performansina etki
edecegi unutulmamahdir. Is milakatlarmi  bu  dogrultuda
sekillendirmek, etkili bir satis giicti olusturmakta yardimect olacaktir.
Sonraki calismalarda satis elemanlarmin kisilik 6zelliklerinin
etkilerinin farkli sektdrlerde ne gibi etkileri oldugu incelenebilir.
Kuskusuz trtin/hizmet sektorlerinin birbirlerinden farkli yapilari,
satis elemanlarinin etkinliginin de birbirlerinde farkli unsurlar
temelinde sekillenecegi goriisiinii dogurmaktadir ve bu soru da
literatiire katki saglayacak bir arastirma konusudur.
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SUMMARY

Today's marketing conditions impose new requirements on salespeople not
only for the sale of goods and services but also to meet customer demands
and needs correctly, create new needs, and create long-term satisfaction with
the right products. One of the important factors affecting customer behaviors
in this process is personality traits (Kethiida & Bilgin, 2017). The personal
selling process is based on interpersonal communication activity (Williams &
Spiro, 1985), focusing on the importance of customer internalization by
salespeople (Goff et al., 1997), ability to influence customers (Cialdini, 1984),
and adaptation with customers (Spiro & Weitz, 1990). In this context,
salespersons' skills are the main tool in changing, shaping, or strengthening
the consumers' reactions, attitudes, and intentions (Mallalieu, 2006). Sales
success depends not only on the amount of work done but also on the
salesperson's creative ideas and behavior, who provides consistent solutions
to sales problems (Brown, 2004). On the other hand, salespeople who want to
increase their sales performance need to adopt adaptive sales behavior
(Franke & Park, 2006; Jaramillo et al., 2007).

This article explains the relationships between personality traits, personal
values , and sales performance using the structural equation model within the
framework of the Big Five Personality Model and Schwartz's (2003) Value
Theory. The Big Five Personality Traits Scale was evaluated with four items
taken from the five-factor personality scale created by Rammstedt and John
(2007). One dimension was excluded from the analysis due to its negative
factor weight. The Portrait Values Questionnaire was taken from the Turkish
version of Schwartz (2003) adapted to Turkish by Demirutku and Siimer
(2010) and 7 items thought to be related to the sales process were handled
formally. The salesperson's self-reported performance evaluation was
measured reflectively with five items compiled from Sujan et al. (1994) and
Behrman and Perrault (1982).

In this study, personal values have been found to have a partial mediating
role in personality's effect on sales performance. Ones' values differ according
to their personality traits, which causes a change in sales performance. The
main difference between traits and values is that traits are descriptive
variables, and values are motivational variables. That is, traits define how
individuals tend to feel, think, and behave. Therefore, they are summaries of
an individual's reactions and behaviors. Unlike personality traits, values refer
to motivations that may or may not be reflected in a person's behavior. Traits
can influence values because people who consistently exhibit a behavioral
trait tend to increase the degree to which they value the goals the trait serves
(Roccas et al., 2002). Values can influence cognitive, stronger attitudes and
behaviors that are under voluntary control and mechanisms such as habits
that do not require conscious decisions. Analysis results also indicates the
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positive relationship between the self-control/responsibility personality trait
and sales performance. This finding is consistent with previous studies
(Vinchur et al., 1998). Since it is associated with a strong sense of purpose and
persistence, individuals with high self-control/responsibility are thought to
be good employees regardless of their profession (Barrick & Mount, 1991).
Also, it was found that there is a positive relationship between extraversion
personality traits and sales performance. This result is consistent with Barrick
and Mount's (1991) claim that extroversion is a valid predictor of sales
performance. Besides, Vinchur et al. (1998) are consistent with the statement
that extraversion is associated with successful sales performance.
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