KISISEL SATIS SURECINDE BIREYSEL FARKLILIKLAR
ENNEAGRAM TiPOLOJiSI UZERINE BIR ARASTIRMA

Aslihan Kurt
14 11 30 103

YUKSEK LISANS TEZi
Halkla Iliskiler ve Tanitim Anabilim Dali
Pazarlama iletisimi Yiiksek Lisans Programi
Danisman: Dog. Dr. Giirdal Ulger

[stanbul
T.C. Maltepe Universitesi

Sosyal Bilimler Enstitiisii
Agustos, 2019



JURI VE ENSTITU ONAYI

JURI VE ENSTITU ONAYI

ASLIHAN KURT'm "Kisisel Satis Siirecinde Bireysel Farkliliklar: ENNEAGRAM Tipolojisi
Uzerine Bir Arastrma" bashkli tezi 19.09.2019 tarihinde asagidaki jiiri tarafindan
degerlendirilerek "Maltepe Universitesi Lisansiistii Egitim ve Ogretim Yonetmeligi" nin ilgili
maddeleri uyarinca Halkla {liskiler ve Tanitim Anabilim Dali Yiiksek Lisans/Dektora tezi oy
birligiyle/ey-eelekuguyla, basarili/t olarak kabul edilmistir.

Unvani. Adi ve Soyadh imza

4 %
Uye (Tez Damgmant) Dog.Dr. Giirdal ULGER Maltepe Universitesi 4. J
. yesi Ezgi EYUBOGLU Maltepe v %
sitesi

U)/C 4!
Dr.Ogr.Uyesi Ozge UGURLU AKBAS Uskiidar ( t) L')
Uye Universitesi B S O g

)

(Q/\/»«Q

Prof. Dr. Ahu TUNCEL ONKAL

Enstitii Midiirii



T

ETIiK iLKE VE KURALLARA UYUM BEYANI

¢ [ | Dokiiman No | FR-178
ETIK iLKE VE KURALLARA »:‘5 Y"x'";m::' it L
UYUM BEYANI L SViEyOu Tan :

ter Revizyon No | 00
maltepe lndversitesi ] St_'gﬁ l vi/l173
Revizvon Takip Tablosu

REVIZYON NO TARIN ACIKLAMA

00 01.03.2018 11k yayn.
ETIK ILKE VE KURALLARA UYUM BEYANI

0209012

Bu tezim bang i, dzgiin bir ¢abgma olduguou; ¢aligmanun bazihk, veri toplama,
analiz ve bilgilerin sunumu olmak Gzere tim agamalanndan bilimsel etik ilice ve kurallara
uygun davrandifin; bu galigma kapsamunda clde edilmeyen tiim ven ve bilgiler igin
kaynak gosterdigimi ve bu kaynaklara kaynakgada yer verdigimi; calismanin Maltepe
Universitesinde kullantlan “bilimsel intihal tespit programi” ile tarandifin ve dngdrillen

standartlan kargtladifin beyan ederim.

Herhangt bir zamanda, ¢aligroamis 1lgili yaphZim bu beyana aykan bir durumun
saptanmas) durumunds, ortays gkacak tim ahlaki ve hukuli sonuclara razi oldufumu

bildiririm.

(Islalk Imza)
Ashhan Kurt

Jlei

(Dokwweas Moo F-17E: Yaya Tarii 0).00 2004 Rewnon Torih | Reviaos Mo

| Haziriaym Kakite Koardinatirii

Kurumsal Yetkili
Tlgiti Birim Dr. Opr. Uyesi Safak GUNDUZ Prof. Dr. Belma AKSIT




TESEKKUR

Bu arastirma siirecinde tecriibesiyle yonlendiren, sabirla anlayis gosteren,
degerli hocam, tez damismanim Saym Dog. Dr. Giirdal Ulger’e, hosgoriisii ile
calismama yol gosteren degerli Saym Ismail Acarkan’a, calismamin bagindan bu yana
verdigi motivasyon ve destegi ile calismayi zenginlestiren Sayin Aykut Yildirim ve
Characterix ekibine. Calismay1 uygulamam ig¢in alt yap: olusturmama destek veren
degerli Saymn Kaan Ozatalar ve Ozatalar ailesine. Ve ayni zamanda calismanin tiim
asamalarinda her tiirlii manevi destegi ile sabirla yanmimda olan aileme, sonsuz

tesekkiirlerimi ve saygilarimi sunarim.

Aslihan Kurt
Agustos, 2019



0z

KIiSISEL SATIS SURECINDE BIREYSEL FARKLILIKLAR:
ENNEAGRAM TiPOLOJiSi UZERINE BIR ARASTIRMA

Aslihan Kurt
Yiiksek Lisans Tezi
Halkla Iliskiler ve Tanitim Anabilim Dali
Pazarlama Iletisimi Yiiksek Lisans Programi
Danisman: Dog. Dr. Giirdal Ulger
Maltepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2019

Hayatimizin her alaninda mevcut olan satig sirketler i¢in, biiyiikk bir 6neme
sahiptir. Kigisel satista da performansin basarili olma yoluna gdtiiren, tutundurma
karmasinin 6nemli Ozelliklerinden biri olan kisisel satis kavrami miisterinin satin
almasin1 saglayan miisteriyi ikna ederek satis kapatma faaliyetinin tamamlanmasin
onciiliik eden 6nemli bir dinamiktir. Yetisme tarzi, cinsiyet, yas ve kisiligimiz gibi
ozellikler kigisel satista onemli bir etkendir. Bu ¢alismanin amaci satis sektoriinde
bulunan, kisisel satis yapan satis personellerinin kisilik ozellikleri ve demografik

Ozelliklerini incelenerek, satis performansi tizerindeki etkileri ele alinmistir.

Bugiin teknoloji ¢caginda, hemen hemen her sey evde internet tizerinden {iriin-
hizmetler satilabilir ve satin alinabilir, ancak bu teknoloji ¢aginda dogrudan satig yapan
misteriye direk temas eden kisisel satis personelinin bireysel 6zellikleri ve farkliliklar
satis performansinda 6nemli bir etkendir. Ozellikle rekabetin arttig1 pazar igin ¢ok kritik
bir role sahiptir. Arastirmanin drneklemi Istanbul Anadolu Yakasinda ikamet etmekte
olan, Telekomiinikasyon sektoriinde yer alan, kisisel satig personellerinden
olugmaktadir. Birinci boliimde; Kisisel satis, ikna ve iletisim sdylemleri kavramsal
cercevede aciklanmistir. Ikinci béliimde, kisilik tipolojilerinin kavramsal yapist
iizerinde durulmustur. Uciincii boliimde ise, satis temsilcilerinin, kisilik dzellikleri ve
demografik 6zelliklerinin satig performansi iizerindeki etkilerini belirlemek amaciyla
uygulama yer almakta ve son olarak analiz ve bulgularin degerlendirilmesi yer
almaktadir. Elde edilen bulgular ilgili literatiir boliimiinde tartisilmis ve daha sonra

yapilacak aragtirmalar i¢in Oneriler iletilmistir.

Anahtar Sozciikler: Kisisel satis, Kisilik 6zellikleri, Enneagram tipolojisi, Demografik

ozellikler, Satis performansi.



ABSTRACT

INDIVIDUAL DIFFERENCES IN THE PERSONAL SALES
PROCESS: A RESEARCH ON ENNEAGRAM TYPOLOGY

Aslihan Kurt
Master Thesis
Department of Public Relations and Publicity
Marketing Communication Master's Degree Programme
Thesis Advisor: Dog. Dr. Gurdal Ulger
Maltepe University Social Sciences Institute Graduate School, 2019

For companies, which are present in all areas of our lives, sales is very
important. The concept of personal sales, which is one of the important features of the
promotion mix that leads to the performance of personal sales, is an important dynamic
that leads to the completion of the sales closure by convincing the customer to make the
purchase. Attributes such as upbringing, gender, age and personality are important
factors in personal sales. The purpose of this study is to investigate the personality
characteristics and demographic characteristics of the sales personnel in the sales sector

and their effects on sales performance.

Today, in the age of technology, almost everything can be sold and purchased at
home via the Internet, but in this age of technology the individual characteristics and
differences of sales personnel who directly contact the customer are important factors in
sales performance. It has a very critical role especially for the market where competition
is increasing. The sample of the research consists of personal sales personnel in the
telecommunication sector, residing on the Anatolian side of Istanbul. In the first section;
Personal sales, persuasion and communication discourses are explained in a conceptual
framework. In the second chapter, the conceptual structure of personality typologies is
emphasized. In the third section, the application of sales representatives to determine
the effects of personality and demographic characteristics on sales performance is
included and finally, findings are illustrated. The findings were discussed in the related

literature section and recommendations were made for further research.

Keywords: Personal sales, Personality traits, Enneagram typology, Demographic

Characteristics, Sales performance.
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GIRIS

20. Yizyil ve sonrasi, kiiresel aglarin olustugu toplum yapisi, sermaye-emek-
hammadde ve teknolojinin gelisi ile birlikte, yeni paradigmalarin olusmasina zemin
hazirlamigti.  (Baudrillard, 2012: 15). Glinlimiizde gelinen noktada, Pazar icerisinde
rekabetle bas etmek, satig sorunsallari olugsmasina zemin hazirlamigti. Satig siireglerinin
belirlenerek satis performansinin Slgiilmesi, bu siireglerde izlenecek yontemlerin
belirlenmesi bu konuda arastirmalarin artmasi gerektigini kanitlamistir. Ekonomik,
Sosyolojik, tarihsel ve psikolojik siire¢lerin hepsinde konu insan faktorii iizerinden

sekillenmektedir ve satis siirecini de etkilemektedir.

Bu déniisiim igerisinde, tutundurma karmasinin elemanlarindan biri olan Kisisel
satig siire¢lerinin anlagilmas1 en temelde mikro diizeye inerek insam1 anlamak ile
miimkiindiir. Bu calismanin amaci, demografik 6zelliklerin kisisel satis iizerinde satis
performansina etkisi olup olmadigini ve heniliz Pazar literatiiriinde dikkat ¢ekmeyen
hem kurumlar hem satis personelleri i¢in gerekli oldugu diisiiniilen kisiyi anlamay1 ve
tanimlamay1 farkl stratejik yontemleri ile anlatan Enneagram sisteminin ve kisisel satis
stireglerinin satis performasiyla iligkisini anlamaktir. Bu arastirmada, telekomiinikasyon

sektorlinde hizmet veren satis personelleri lizerinden arastirma yapilmistir.

Glinlimiizde miisteri, secenekler icerisinde kalmakta kurumlara giivenini
yitirmekte ve iirlin hizmet alimi i¢in pratik ve hizli ¢oziimler beklemektedir. Satis
siireglerini hangi Ozellikteki personellerin basariya gotlirecegi konusu ve bireysel
farkliliklarin bu siiregte degerlendirilmemesi ana sorunsali teskil etmektedir. Bu bilgiler
1s18inda aragtirmanin, hem teorik hem pratik anlamda yeni arastirmalara zemin
hazrilayacagi diisiiniilmektedir. Bu arastirma ii¢ boliimden olugmaktadir. Birinci
boliimde kisisel satis kavramsal ¢ergeve, ikinci boliimde enneagram tipolojisi kavramsal
cerceve Ve kisisel satis iliskisi tizerindeki kavramsal anlatim, son boliimde ise, analiz ve

bulgular,  elde edilen  sonuglar 1s18inda  Oneriler  yer  almaktadir.



BOLUM 1. PAZARLAMA KARMASI VE KiSiSEL SATIS
1.1.Pazarlama Karmasi

Pazarlama Karmasi niteliklerinin temel olarak ilk ortaya ¢ikis1 James Cullition
tarafindan gerceklesmistir. (Rafig ve Ahmed, 1995 s:4-5). Kavramin bir pazarlama
modeli olarak kavramsallastirilmasi ise McCarthy tarafindan yapilmistir (Mortley,
2002:48; Akt: Stimer ve Eser, 2006).

Sonralari, Hardvard Business School'da Profesér Neil Borden tiiketiciyi
etkilemek igin sirketlerin siirecini belirleyecek dinamigi belirledi. Her sirketin kendi
icerisinde belirli alt dinamikleri bulundugunu ve bunun planmasi gerktigini ifade
etmisti. Ornegin ecza sirketleri, satis goriismeleri yapiyor, dergilerde, makalelerde
yazarak, konferanslar diizenleyerek ilaglarin satisim1 gergeklestirmeye c¢alisiyordu.
Borden bunun gibi tiim sirketin bu tarz faaliyetler icersinde oldugunu ve bu faaliyetlerin
pazarlama karmasi oldugunu ifade etmisti. Ona gore sirketlerler farkli olusumlari
belirlemelidir. Ayn1 zamanda, maliyet hesaplamasi, planlamasi yaparak kar saglamasi
icin pazarlama karmasinin formiile edilmeye ihitiyaci oldugunu ifade etmistir.
Pazarlama karmasi kavrami, ilk 1960 yillarinda kavramsal sekilde modellestirilerek E.
Jerome Mc Carthy tarafindan pazarlamanin 4P’si olarak nitelendirilmistir. Bunlar {iriin
(Product), Fiyat (Price), dagitim (Place) ve Tutundurma (Promotion) olarak

aciklanmustir (Kotler, 1999: 94).

Pazarlama Karmasi, kurumlarin tiiketicilere ulasabilmeleri i¢in kullandiklari
niteliklerin tamamini olusturmaktadir. Pazarlama olusumunda isletmeler, tiiketicilere
ulagabilmek ve ticari faaliyetlerinin devamliligini saglayabilmek ayni1 zamanda iiriin ve
hizmetin satiglarin1 gergeklestirebilmek i¢in bu araci nitelikleri kullanmaktadir (Tayfur,

2017: 23).

Milano (2015) agiklamasia gore, Pazarlama karmasi, piyasaya satis yapacak
firmalarin etkili eylemler gelistirmeleri ve hedef kitle igerisinde, hedeflerine
ulasabilecekleri tiim faaliyetleri i¢eren bir pazarlama formiiliidiir. Pazarlama karmasi,
sirketlerin Pazar igerisinde iiriin ve hizmetlerin satilmasi veya markanin basarisinin

saglanmasi icin gergeklestirilir. Bu siliregte 4P modiilii olusturulmadan 6nce ilk adim



Pazar arastirmasi yapmak ve sonra diger faaliyetleri uygulamaktir (50 Minutes, t.y.: 1-
15).

Tulsian ve Tulsian, (2002) pazarlama karmasi i¢erisindeki kavramlar1 su sekilde

aciklamistir;

Uriin (Product): Uriin, satic1 ile alici arasindaki satin alma islemleri icin
gerceklestirilen araci eylem olarak tanimlanmaktadir. Pazarlama akisi igerisinde {iriin,
ihtiyaclarin1 karsilamak i¢in miisteriye sunulan, {iriin hizmetleri, etkinlikleri fikir ve

bilgileri igermektedir.

Fiyat(Price): Pazarlama islemlerinde {iriin ve hizmetin satilmasi igin bigilen
degerdir. Pazarlama karmasi unsurlarinda 6nemli olan fiyat, parasal anlamda iiriin ve

hizmetin degerini saglar ve pazarlamacinin ek gelir saglamasini gerceklestiren aragtir.

Yer (Place): Misterinin lriin ve hizmetleri satin almasi igin elverigli hale
getirmek igin alinmasi gereken kararlar1 ifade etmektedir. Uriin ve hizmeti dogru yer ve
zamanda misterilere kullanimini sunmak ve iiriin ve hizmetlerin iiretim yerinden

dagitim yerlerine aktarildig: siireci kapsamaktadir.
1.2. Tutundurma Karmasi (Promotion)

Tutundurma karmasi, pazarlama karmasi igerisinde bulunan iiriin, dagitim, fiyat
ve yer gibi islemlerde olusan kararlar, iletilmek istenen mesajlarin tiiketicilere
ulastirilmasimni ve istenen etkiyl yaratmasini saglayan en yaygin iletisim aracidir

(Odabas1 ve Oyman, 2014: 81).

Pazarlama karmasinin, tanitim, satis hedefi, miisterilerle, iletisim kanallarinin
saglanmasi, promosyon islemlerinin yapilmasi, reklam ve ikna siireglerini

amaclamaktadir (Tulsian ve Tulsian, 2002: 3-17).

Pazarlama karmast kavramlarimin 4P ile baslayan kavramlarin isletme
faaliyetlerinin planlanmasi ve olusturulmasi icin yeterli olmadigi goriilmiistiir (Kotler,
2005). Ornegin pazarlama karmasinda hizmet isleyislerinin nerede oldugu sorusu
giindeme gelmistir. Pazarlama doniistimii igerisinde hizmet eylemleri giindeme
geldikge, orijinal 4P kavramina 3 P daha gelmesi i¢in 6nerilerde bulunulmustur. Bunlar;

Personel, Procedures (Prosediirler), Physical evidence (fiziksel kanit) ozellikleri



olmustur. Bagka bir calisma ile Robert Lauterborn isletmelerin 4P islemini
gerceklestirmeden once, 4C {izerinde ¢aligmalar1 gerektigini savunmustur. (Pine ve ark.,
1999). 4C Kavramlar ise; (Customer Value) miisteri degeri, (Customer costs) miisteri
maliyetleri, (Convenience)uygunluk ve (Communication) iletisim, bu kavramlar

sayesinde 4P olusumunun zemini hazirlanmaktadir (Kotler, 2005b: 120).

Pazarlama karmasi icerisinde bulunan tutundurma karmasi kavrami, isletmelerin
Pazar igerisinde bulunan iligkileri ve planlanma siire¢lerinin kontrol edilme stireglerinin
yonetilmesini saglayan temel araglar olarak tanimlanmaktadir. Tutundurma karmasi
icerisinde bulunan, reklam, satis tutundurma, halkla iliskiler/duyurum, dogrudan
pazarlama ve kisisel satis siiregleri sayesinde, Pazar igerisinde isletme hedefledigi
satiglara ulasabilmek icin miisteriyle kurdugu iletisimi bu yontemleri kullanarak

gerceklestirmektedir (Sentiirk ve Selvi, 2019: 266).
1.2.1. Reklam

Pride M. & Ferrell (2008) agiklamasina gore reklam, bir isletmenin hedef
kitleye ulasabilmesi igin kullandigi iletisim araglaridir. Bunlar, televizyon radyosu,
internet, gazeteler, dergiler, video oyunlari, agik hava gosterileri, toplu tasimalarda olan
tabelalar vb. birgok kitle iletisim araglart yontemiyle, satin alima tesvik etme
amaclanmaktadir. Mal ve hizmetleri satmaya calisan sirketlerin neredeyse tiimii
reklamlara biitcesel olarak fazlasiyla para harcamaktadir. Reklam, sirketlerin
tiiketicilere ulagmak i¢in kullandig1 en yaygin yontemlerden biri olarak yer almaktadir.
Gilinlimiizde bu durum sosyal medya ve internet aracilifi ile daha da yaygimnlagmis

hayatin bir pargasi haline gelmistir (Pride and Ferrell, 2008: 469).

Kotler (2015)’e gore tutundurma karmasi araglarindan olan reklam, sanati
icerisinde barindiran bir yaraticilik isidir. Bir reklamin amaci satis rakamlarini
arttirmaktir. Miikemmele yakin olan reklam, performansi saglayabilecek reklam,
igerisinde yaraticilik  barindirmalidir.  Dolayisiyla reklam, {irlinler hakkindaki
gerceklerden ziyade, miisteri de bir istek ve arzu uyandirmayi saglamaktadir. Kotler,
giiniimiizdeki pazarlama diinyasinda, reklamin islevsel olarak miisteriden direk
geribildirim alma imkan1 olamadigi i¢in konunun daha ¢ok monolog boyutunda

kaldiginm1 ve giindemini kaybettigini diistinmektedir.



1.2.2. Satis Tutundurma/ Promosyon

Pazarlama  iletisimi  igerisinde, pazarlama  karmasinin  tutundurma
faaliyetlerinden biri olan satis tutundurma igeriksel olarak 6zel olan birtakim islerin
teklif edilmeden potansiyel miisteriye iletilmesi konusunu igermektedir. Satis
Tutundurma Faliyetleri, kuponlar, 6rnek iiriinler, sergiler fuarlar, yarigmalar, cekilisler,

indirimler, para iadeleri gibi faaliyetleri icermektedir (Odabasi ve Oyman, 2014: 198).

Masterson & Pickton (2010)’a gore, Satis promosyonlart miisterilerin iiriin ve
hizmetleri kisa vadeli olarak satin almalarin1 tesvik etmek i¢in kullanilan bir tutundurma
aracidir. Alicilara 6zel teklif faaliyetleri, bir tirtin-hizmet aldiginizda ikinci iiriin- hizmet

kazanma imkanlar1 gibi eylemler igermektedir (Masterson ve Pickton, 271).

Pride ve Ferrell (2008) ifadesiyle, satis promosyonlari, saticilara miisteri ile
tirlin-hizmet arasindaki katma degeri hizli bir sekilde faliyete gegmesi igin tesvik
etmektedir. Aragtirmacilar, satis promosyonlari sayesinde ilave ek tesviklerle, alimlarin

arttigin1 kanitlamiglardir.
1.2.3. Dogrudan Pazarlama

Dogrudan pazarlama birliginin agiklamasma goére; Dogrudan pazarlama, firma
faaliyetlerini direkt etkilemek icin rakamsal olarak dlgiimlenebilmesi i¢in, birden fazla
reklam medya araclarini kullanan tutundurma karmasi sisteminin bir dinamigidir.
Dogrudan pazarlama sayesinde, potansiyel miisterilerle kitlesel olmayan medya
yontemleri ile direk iletisime gecildigi i¢in, hedef kitlenin belirlenmesi, etkilesim
saglanarak uzun vadeli iletisim kurulmasi ve siireklilik, kontrol islemleri ile de

planlanmasi gerekmektedir (Odabasi ve Oyman, 2014: 306).

Miisterilere ulasilabilecek direk bir veri tabani var ise, dogrudan pazarlama
faliyeti mevcut miisteriler, potansiyel miisteriler hakkinda demografik Ozellikler,
psikolojik ve davranigsal 6zellikler gibi bilgileri alarak, miisterinin hangi tirtinden daha
once ne kadar aldigi, hangi yillar igerisinde aldigi, hobileri, yemek kiiltiir ve segimleri
gibi bir¢ok bilgi hakkinda ipucu vermektedir (Kotler ve Armstrong, 2004, S:546; Akt:
Sariyer,2018).



1.2.4. Halkla Iliskiler

1920’ler ve 1940’larda halkla iliskiler daha ¢ok propagadanya yaklasmakta,
1940’larda ise meslek olma yolunda ¢alismalara agirlik vermekteydi. 1978 yillarinda,
Mexico City’de Diinya Halkla iligkiler Dernekleri, halkla iligkilerin bir bilim bir sanat
oldugunu vurgulamaya c¢alismisti. Halkla iliskilerin bir¢ok tanimi mevcuttur. Ancak
genel tamimla simiflandirmak gerekirse, halkla iliskiler kaynak sistematigi, siniflandirma
ve sistem sistematigi olarak iice ayrilmaktadir. Bir tanima goére halkla iliskiler, hedef
kitleler arasinda karsilikli iliski kuran ve iligkilerin devam ettirilmesini saglayan
fonksiyonel bir yontemdir. Steven R. Thomsen’e gore, halkla iliskiler, bireylerin
iletisim 1iligkileri ve bu iliskiler arasindaki olusumun incelenmesidir (Okay ve Okay,

2012: 10-12).

Bazi1 arastirmacilar, pazarlama iletisimi igerisinde tutundurma karmasinin
elamanlarindan biri olan halkla iliskilerin aslinda kurumlar ve pazar igin ¢ok &nemli
oldugunu ancak giiniimiizde kotii calisma faaliyetleri yliziinden en yanlis yorumlanan
0ge oldugunu diisiinmektedir. Baz1 kurumlar, halkla iliskiler ¢alismalari i¢in firmalarin
gereksiz para harcamak ile ilgili oldugunu diistinmektedir. Ancak halkla iliskiler dogru

plan ve strateji ile gercek hedefine ulasabilmektedir (Bird ve Koekemoer, 2004: 14).

Odabas1 ve Oyman (2014) agiklamalarina gore ise; Halkla iliskiler, kamuoyunun
tutum ve davraniglarini sekillendiren, kurum ile ¢evresi arasinda iletisimi anlamay1 ve
birlikte is yaparak ortaklasa ilerlemeyi siirdiiren bir yonetim formiiliidiir. Halkla
iligkiler, kamuoyu ile iliski kurarak, kurumun basarisim1 etkileyecek bir rolil
ustlenmektedir. Basin iligkileri, haber, kurumsal kimlik, duruyum, konusmalar ve
editorliik alanlarmi icermektedir. Ozellikle kurumsal halkla iliskilerde, kurumun
kimliginin korunmasi agisindan dnemlidir. Kurum kimligi sadece logo, renkler, slogan
ve amblemlerden &te, kurumsal iletisim, kurumsal davranis ve kurum felsefesi gibi
elemanlar1 da igerisinde barindirmaktadir. Pazarlama amacgl halkla iligkilerde ise,
tilkketicilerin satin almasina yonelik, satin alma siirecini arttiracak programlarin planmasi

ve uygulamasi gereklidir.

1.2.5. Kisisel Satis



Is Diinyasi ilk kez, 1953 yillarinda Amerikan Pazarlama birligi konusmasinda
“’pazarlama karmasi’’> Neil Borden tarafindan orataya atilan terim Jerome McCarthy
(1964) yilinda 4P pazarlama karmasi kombinasyonu olarak derlenmis, farkl
caligmalarla  degiskenlige  ugramisti.  Glinilizimiizde  firmalar, ihtiyaglarin
karsilayabilmek icin pazarlama karmasi iizerinde {iriin, fiyat, dagitim gibi kanallari,
belirli tutundurma ve tamitim faaliyetleri ile birlikte miisterilere mesajlart ileterek,

karlilik saglamak amaciyla bu konuya yogunlasmaktaydilar (Dominici, 2009).

Armstrong ve ark. (2014)’e gore tutundurma karmasi elementleri araciligi ile bir
sirketin pazarlama iletisimi karmasit olusmaktadir. Miisteriyi ikna edecek degeri
yaratmak i¢in ve miisterilerle iliski kurabilmek i¢in, reklam, satis promosyonu, kisisel
satig, halkla iligkiler, dogrudan ve dijital pazarlama nitelikleriyle eyleme ge¢melidir

(Armstrong ve ark., 2014: 342).

Bu dinamiklerin {ilkeler arasinda fikir ve uygulama farkliliklar1 oldugunu ifade
etmistir. Bu tutundurma faaliyetleri igerisinde 6nemli yere sahip olan kisisel satis
kavrami1  glinimiizde c¢alismalar arttikga, kavramsal olarak degerlendirmeye

baglanmistir. (Bulut, 2012: 14).

Kavramsal olarak kigisel satigin bir¢ok tanimi yer alsa da bunlardan birkag tanesi

arastirmacilar tarafindan su sekilde agiklanmistir;

Amerikan Pazarlama Dernegi tarafindan agiklanan kisisel satig kavrami, sozlii
sunum yoluyla alictya ulasmak ve bir veya birden fazla kisiyle gériisme yapmak olarak
tanimlamistir. Ona gore, kisisel satis tutundurma karmasi icerisinde dnemli bir unsura
sahiptir. Buglin gilinliik hayatimizda, magaza, parakende, hekimlere ila¢ tanitim1 yapan
tibbi temsilcilere kadar kisisel satis cok genis bir yelpazeye hizmet etmektedir. Kisisel
satts yapan kisilerin amaci, potansiyel miisterinin ihtiyaglarini anlayarak ve
yorumlayarak, mevcut g¢alistig1 isletmenin uygunlugu ile ilgili ikna etmektir. Aym
zamanda Uriin ve hizmetlerin fonksiyonel sorunlarini ¢ozerek, potansiyel miisterilerin

ihtiyaglarinin saglanmasi i¢in hizlandirici gorevi iistlenmektedir (Agarwal, 2012: 450)

Marcus ve ark. (1975), Kisisel satigin isletmelerin istedigi kazangsal rakamlara
ulagsmas1 i¢in tiim tutundurma faaliyetleri igerisinde en Onemlisi olduguna

deginmektedir. Bunun sebebi, Reklam vb. diger tutundurma faaliyetlerinin temelde



hepsinin etkin bir bi¢cimde kigisel satig kavraminin kendisine dayandigini belirtir

(Celebi, 2004: 62)

Timbek (2010: 178)’e gore kisisel satig; Tiiketicilerin bireysel ihtiyaglarini
karsilayarak ikna edici iletisim yoluyla mesajlar1 yonlendirme ve kullanma imkanini

getiren bir iletisim yontemidir (Akt: Sariyer, 2017: 246).

Amstrong ve Kotler (2013), kisisel satis kavramini kitle pazarlamasiyla entegre
edilmis pazarlama iletisiminin bir parcast olan temel satis dinamiklerinden biri olarak
aciklamistir. Kisisel satista, miisteri ile dogrudan temas gergeklesmekte, kisisel satist
diger faaliyetlerden ayiran ozellik misteriyle direk temas sayesinde geri bildirim
saglamasidir (Akt: Antczak ve Sypniewska, 2017: 40).

Kotler (2013), kisisel satisin simdiki post- modern pazarlama igerisinde iliski
kurabilmesi agisindan bir ara¢ oldugunu ve potansiyel alicilari bulmak agisindan kisisel

satigin ¢ift yonlii bir iletisim akisi oldugunu belirtir (Akt: Murithi, 2015: 42).

Uretilen iiriin ve hizmetler piyasaya sunulduktan sonra, fiyatin yiikselmesi ile
birlikte, iiriin ve hizmeti satin almasi saglanan kitleye ulasilmasi i¢in, {iriin ve hizmet
ulagilmak istenen kitlenin ihtiyaglarina uyarlanmaya calisilir (Muck, 2000). Satin alacak
kisilerin belirli bir alanda yogun oldugu zamanlarda kisisel satis isletmelerin gerek

duydugu bir konu olmustur (Celebi, 2004: 62).

Persson (1999), kisisel satis kavramini potansiyel miisterileri ikna etme sanati
olarak tanimlamaktadir. Ona gore kisisel satig, miisterilere uygun olan ayn1 zamanda
fayda saglayan bir iletisim aracidir. Burada kisisel satisin gergeklesmesini saglayan
satic1 ise, kisisel satis faaliyetini gergeklestirecek beceri ve potansiyel yatkinliklara
sahip olmasi agisindan 6nem tasimaktadir. Persson (1999) kisisel satigin genellikle satis
yapan kisinin potansiyel misterilerle ylizyiize yapilarak gergeklestirilmesinin genel
tanim1 oldugundan bahseder. Ancak giinlimiizde pazarlama stratejilerinin degismesi ile
kigisel satig, telefonla, miisteri hizmetleri, teknik danismanlik gibi birgok alani da

icerisine dahil etmektedir.

Cant ve Heerden (2007) agiklamasina gore; Kisisel satis miisterinin ihtiyaglarini
birebir 0grenebilmesi agisindan Onemlidir. Tanimsal olarak kisisel satig, miisteri ile

iletisim siirecinde gecen iliski olarak tanimlanmaktadir. Miisteriye mal ve hizmet satin



almasi i¢in imkan sunarak onun ihtiyac¢larini karsilamaya calismaktadir. Miisteri sadece
irtin ve hizmeti satin almaz, altta yatan en temel neden memnuniyetin kendisini satin
almaktir. Kisisel satis gorevlisinin rolii miisterinin {iriin ve hizmete sahip olmasindaki
avantajlar1 iletmesi ve memnuniyeti almasini saglamaktir. Bu nedenle satis insan temelli
bir istir ve pazarlamanin uzun vadeli iliski kurmasmi saglayan iletisim aracinin

kendisidir (Cant ve Heerden, 2007: 4).

Bagka bir tanima gore ise, Kisisel satis giiven kavramu ile ilintilidir.Potansiyel
miisteriye verilen degere ve giivene dayali, iletisim kurarak iiriin ve hizmetleri iletmeyi

ve alici- satic1 arasindaki iletisimsel siireci sunmaktadir (Ingram ve ark., 2007: 2).

Bir diger aciklama da ise, Kisisel satis yapan kisinin sunum stiliyle iliskili
oldugu konususudur. Potansiyel alici oldugu diisliniilen kisilerle goériisme faaliyeti
icerinde, bir ticari igletmenin ihtiyaci olan alict durumundaki kisilerin, hizmet iiriin veya
fikirleri satici tarafindan sunulma sekli olarak ifade etmistir (Once, 2002: 25; Akt:
Kestane, 2016: 196).

Baz1 aragtirmacilara gore, kisisel satis eylemlerinin bazi islevlerini, Karlilik olarak
Olglimlemek ¢ok miimkiin olmasa da teorik olarak, firmalar diger tutundurma
faaliyetlerinin yaninda kisisel satis faaliyetlerine biraz fazla agirlik vererek kullanirlarsa,
daha fazla gelir elde etme imkanlar1 vardir. Kisisel satis dinamigi kendi igerisinde ii¢
ozelligi icermektedir. Kisisel satis yapan kisi, kurumun iiriin ve hizmet hakkindaki
bilgilerini aktarmakla yiikiimliidiir. Miisterilere 6zel ihtiyaglarin belirlenip, misteriyle
iletisim kurulmasi1 ve miisteriye sunulacak iirliniin hazirlanmasidir. Kisisel satis yapan
kisinin satis yaptigi kurumu On plana g¢ikaracak durumu aktamasi gerekli ve rakip
firmalardan daha kullanilabilir olduguna ikna edilmesi 6nemlidir. (Odabas1 ve Oyman,

2014: 167).

Baska bir tanima gore ise, kisisel satis iletisim unsurlarinin kullanilmasi ile var
olmaktadir. Pazarlama icerisinde miisterilerle direk irtibata ge¢ildigi icin, kisisel satis
yapan kisi, etkili iletisim teknikleri faaliyetlerini gergeklestirerek siireci devam

ettirebilmektedir (Uslu, 2006: 4).

Gecmisten giiniimiize gelerek bicimlenen kisisel satis, pazarlama iletisimi

icerisinde miisteriyi birebir ses tonu, beden dili sayesinde, giilme, 6fkelenme kaglari



catma gibi eylemlerle miisteriyi analiz edilme 6zelligine sahiptir. Iletisim kanallar:
sayesinde, mesajlar1 potansiyel miisterlere direk temas ederek iletebilir. Bu yiizden
diger tutundurma elemanlarindan farklidir. Kisisel satis personeli, satis siireci igerisinde
miisteriye direk sorular sorabilir, reklam tanitim ve diger kanallardan farkli olarak,
tirtinleri kisisel ihtiyaca gore sunabilir, yeniden sekillendirebilir. Miisteriye iletilmek
istenen mesaj1, direk iletisim kurarak gergeklestirebilir ve ayn1 zamanda potansiyel alici
olup olmadigini anlayabildigi i¢in firmaya direk geribildirimlerde bulunabilir.
Dolaysiyla diger tutundurma kanallarindan daha ikna edicidir (Bird ve Koekemoer,
2004: 221-222).

1.3.  Ekonomi- Satis Olgusunun Tarihsel Siireci ve Diinyada Yeri

Gecmisten giiniimiize satis ve pazarlama kavrami tarihsel olarak belirli

evrelerden gegmistir.

1789 Fransiz Devrimi sonrasinda, basta Arupa iilkelerinde sonra Amerika
ilkeleri olmak iizere tiim diinyaya esitlik, Ozgiirliikk, kardeslik gibi fikirler ortaya
atilmasiyla birlikte kitle kavrami 6n plana ¢ikmisti. Kitle kavraminin olugmasi ile
birlikte, 18. Yiizyillda Avrupa’da Ronasans ve reform hareketleri baglamis, reform
hareketleri ile birlikte ulus sdylemi dinamikleri olusmaya baslamisti. 19. Yiizyil ve
sonrast Avrupa niifusu, 180 milyona ulasmis ve 1800-1900 yillar1 arasinda 460 milyon
kisiyi bulmustu. Niifusun artmasi, kentlesme, sanayilesme gibi sosyal ekonomik
olusumlarin gekillenmesinde baslica rol oynamisti. Sanayilesmenin olusmasi, isci-
isveren kavramlarimi beraberinde getirmisti. Sanayilesmenin arttig1 bu dénemde, 1850-
1900 yillar1 arasinda, iiretim odakli satis 6n plandaydi ve isletmeler irettiklerinin
tamamini satabilmek icin, reklam vb. tanitim g¢aligmalar1 yapmaya Oncelik vermisti.
1930 yillarina kadar, satmak degil, iiretmek 6nemliydi ve rekabet olmadig: icin tiiketici
ithtiyaclar1 gibi kavramlara ihtiyag¢ yoktu. 1930’dan sonraki donem, baskili satis ve
yaniltict reklamlarla dolu olan ve iiretmenin arkada kaldig1 satmanin daha 6n planda

oldugu bir déonemdi (Albay, 2010: 2).

Ekonomik ag¢idan kiiresellesme kavramina deginen sosyologlar, ¢okuluslu
sirketlerin baglamasiyla alt yapisinin olustugunu ifade ediyorlardi. Bu siirecin II. Diinya
savagl temeline dayandigini diistinmekteydiler. II. Diinya savasi ile birlikte ABD’nin

tam olarak kiiresel bir gili¢ olarak ortaya ¢ikmisti. ABD, 1950 yillarindan Kore ile
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siiregelen askeri gii¢ isleyisini Almanya, Japonya ile yaptig1 savaslar sonrasinda,
ekonomik giiciinii, diplomatik etkinligini Hollywood vb. eylemlere yer vermis,
kiiresellesmeyi ve Amerikalilasmayr arttirdigini  belirtmistir. Diinyanin  biiyiik
sirketlerinin temeli 18. ve 19. Yiizyillarda, Almanya, ABD, Ingiltere’ye dayanmaktaydi.
Biiyiik kiiresel Pazar olusturan yapilanmalardan biri otomotiv sektorleri icerisinde eski
kokene dayanan Ford, baglarda ABD’de iiretilen {iriinleri ve parcalarinin olusturuldugu
hammaddeleri ABD igerisine ve Avrupa’ya satmaya baslamig, 21.ylizy1l boyunca,
sirketler otomobilleri ve pargalarini satabilmek i¢in, diger iilkelere fabrikalar agmisti.
Otomobil sektoriinde baslayan kiiresellesme ekolii, gilinlimiizdeki kiiresellesmenin
belirgin alt yapisi haline gelmistir (Ritzger, 2012: 62). Biiyiik Pazar doneminin geldigi
bu donem, arastirmacilar tarafindan pazarlama donemi olarak tanimlanmaktaydi. Bu
donemde rekabet artmaya baslamis, pazarlama departmanlart olusmus ancak ulusan
satig giicll Uiretileni satmaya yeterli olmamaktaydi. Pride ve Ferrel (1999) agiklamasina
gore, bu donem firmalarin sadece irettikleri {irlinlerle sinirli olmadigini, reklam vb.
kampanyalarin yetersiz oldugunu anlagilmis ve insanlari ikna etmek igin, miisteri

ihtiyaglar1 ve pazara yonelen bir anlayis 6n plana ¢ikmaya baslamistir (Albay, 2010: 2).

20. ylizyilin son ¢eyreginde, enformasyonel olarak tanimlanan bu ¢ag, kiiresel ag
topluluguna dayanarak, diinya c¢apinda farkli bir ekonomi dinamiginin zeminini
hazirlamisti. Sermaye-emek- hammadde- yonetim- teknoloji piyasalar kiiresel dlgekte
iretim ve tiikketim iligkisiyle bir ag oOrglitenmesine doniismiistii. Bir etkilesim agi
tizerinden sekillenen iiretim kiiresel bir orgilitlenmeye doniiserek diinyada rekabet
ortaminin zemini hazirlamisti. Etkilesim aginin olusmast ayni zamanda bilgi
enformasyon teknolojisinin birlegsmesi ekonomik biiyiime kriterlerini olusturmus ve bu
durum toplumun kapasite boyutunun doniisiime ugramasina, sosyal bi¢imlerin yeniden
sekillenmesine, tarihsel siirecten bir kopma ama ayni1 zamanda kiiresel olarak 6rgiitlenen
yeni paradigmalarin iretim ve {irlin siirecini etkilemesini miimkiin kilmist1 (Castells,
2005: 100). 1990 sonrasi bu doénem, hedef kitleye ulasmanin, miisteri isteklerini
belirlemenin 6nemini anlamisg, biitiinlesik pazarlama ve rekabet fazlaligindan dolay1
yenilik arayisinin oldugu bir doneme girmisti. Bu donem sonrasi benimsenen anlayis,

Pazar yonlii yonetim anlayisi olmustu (Albay, 2010: 2).

Jean Baudrillard (2012), agiklmasina goére, bugiin gliniimiizde tiim ¢evremizde,

nesneler, hizmetler, maddi mallar siirekli ¢cogaltilmis durumdadir. Insan tiirii ekolojik
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dengesi bugiin bir doniisiim igerisine girmis ve diinyada inanilmaz bir tiiketim bollugu
varlig1 igerisinde yer almaktadir. Giinlimiizde tiiketicilerin, nesne ile olan iliskisel
boyutunun degismesi, tiiketicilere 6zel nesne saglayan bir boyuttan fazla bir olusumla
nesneler kiimesine dontigmiistiir. Tiketilebilir metanin ¢oziimleme ilkesinin gilinliik
yasamda yenilenebilir halde ve pratikte kitle iletisim, reklam, televizyon vb. araglarla
tilketim siirecinin ¢ogu zaman bos aktivitelerin yerini doldurarak kitlesel boyutta

doniistiiglinii agiklamistir (Baudrillard, 2012: 15).

Kiiresel anlamda diinyaya acilan ekonomileri iyi olan {ilkelerin, {iretim
faaliyetlerini arttirmis olmalari, sanayi ve teknolojik iriin faaliyetlerini gelistirmis
olmastyla ilintili olarak gii¢ elde etmelerine zemin hazirlamistir (Incekara, 2015, s:17).
Diger iilkelerin kiiresel anlamda, az gelismis ve gelismekte olan iilkelere yayilmasi
sonucu diger iilkelerin ekonomileri de bu durumdan etkilenmekteydi. Tiirkiye’de 1953
yillar1 arasinda dis ticaret gerilemesi dolar cinsinden ithalat- ihracat s6z konusu oldugu
icin pazar1 ve ekonomiyi etkilemis ve ekonomi disa kapanmisti. Dis ticaret rejimlerinde
daralmalar ve sinirlandirilmalar yapilmasinin temel sebebi, serbest ticaretin giinden
giine artmasi petrol fiyatlar1 vb. kanallarin ani sigramaya sebep olmast ve dis
kaynaklardan alinan kredi ve bor¢larin Tiirkiye’ye zarar vermesiydi. 1978-1979 yillari,
dis kaynaklarin durdugu ancak ihracatin artig gosterdigi donemleri icermekteydi. 1980
yili iilkemizde, ekonominin serbestlesmesini, kiiresel Sermayenin geniglemesini

olusturacak politikalarla sekillenmisti (Kurtoglu, 2007: 126).

2000 yil1 sonrasi giiniimiize kadar uzanan siiregte, ekonomik piyasalar, tarim,
sosyal giivenlik, enerji iletisim sektor kanallar1 degisme ve gelisime ugramisti.
Ekonomik dinamiklerin alt yapist gliglendirilmeye caligilmis, uluslararasi piyasalarda
meydana gelecek dalgalanmalar eskiye gore biraz daha dayamikli hale getirilmisti

(Incekara, 2015: 19).

Diinyanin tarithten giliniimiize degistigini ve temelde bu siirecin kiiresellesme
kavramu ile ilintili oldugunu diisiinen bir ¢ok arastirmaci, Toyota, Ford, Japon otomobil
endiistrisi, Mc Donals ve diger fast food devlerinin olusturdugu kiiresel restoran
zincirleri, havayolu tasimaciligi, ATM’lerle artan kiiresel para piyasasi, Coco-cola,

ardindan gelen Starbucks’in frappuccinos’lart ve Apple’in iPod’lar1 gibi iirlin ve
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hizmetlerin tliketim olarak kiiresel boyuta ulastigini ve bu kiiresel boyut islevinin

giintimiizde biiylik bir imparatorluk yarattigini aragtirmislardi (Ritzer, 2011: 109-116) .

Baudrillard, tiiketim alisgkanliginin, yani en temelde satin alma durumunun
Olciilebilir boyuttan uzaklagsmasinin temelinin mutluluk kavramiyla basladigin
aktarmaktadir. Tarihsel ve toplumsal olarak, mutluluk sdyleminin esitlik kavrami ile
ortaya c¢iktigini ileri siirer ve sanayi devrimi sonrasi sosyolojik bir iktidar olarak esitlik
kavramanin, mutluluk kavramina devredildigi goriisiinden hareketlle acgiklagsmistir.
Durum, konfor saglanmasi sdylemine kendini devretmis, refah devrimi ile birlikte
toplumsal celigkiler olusmus ve ihtiya¢ kavrami kendi sdyleminde tanimsal olarak farkl

bir boyutta konu olmustur (Baudrillard, 2012: 48).
1.4. Gecmisten Giiniimiize Satis Algis1

Robert Louis Stevenson ifadesi ile; “ Herkes bir seyler satarak yasiyor.”” Yeri
geliyor, iirlinleri, hizmetleri, yer ve zamani ve ayni zamanda insan kendini satiyor.
Aslinda satis, sozciiklerle, fikirlerle pazarlamaya karsilik gelecek sekilde hayatimizin
igerisinde yer aliyor. Gegmisten giiniimiize satis yapma durumu degisik farkliliklar
gosterse de hala, satis yapma sekli hakkinda gortisler degisiklik gosteriyor. YTS ekolii
sOylemine gore, satis yapmak bagira, cagira satis yapmak demekken, S&P ekolii
sOylemine gore ise satis yapmak, 6glen bir yemek ve golf oyunlarindan olusuyor. Bazi
gorlisler, kimi insanlarin dogustan satis¢1 oldugunu soylerken, bazilar1 zamanla
kazanabilecegini sOyliiyor. Baz1 goriislere gore iyi satiscilar, miisteriyi iyi dinleyen,

bazilar1 ise misteri izerinde baski yapan kisi olarak tanimlaniyor (Kotler, 2015: 155).

Ozdes (2007) agiklamasina gore kilit nokta, kisinin almasini saglayacak,
heyecan1 yaratabilmektir. Satis, fiyatla yapilan bir olgu degildir. Ona gore satis yapmak
kisi de gliven yaratmakla ve iliski kurulmayla iligkilidir. Satigla birlikte kisi, insan
iliskilerinin iirlin ve hizmet denklemine karismasini saglamaktadir ve kendini, {iriin ve

hizmeti ve en temelde firmay: pazarlamaktadir (Ozdes, 2007).

Pink (2017), agiklamasinda satigin hayatimizin igerisinde oldugunu ve aslinda
herkesin satis yaptigina farkli bakis agisiyla deginmektedir. Bir fizik tedavi uzmaninin
bile, kaza sonrasi hastasinin toparlanmasi gerektigi ile ilgili hastanin yapmasi gereken

hareketlerin iyilesme siirecine iyi gelecegi konusunda hastasini ikna etmeye c¢alisacaktir.
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Su sozlerle kendini ifaden i¢ hastaliklart uzmani ikna kavraminin en temelde
hayatimizin bir par¢asi oldugunu vurgulamaktadir; “Tip bol miktarda saticilik icerir,

insanlari pek hos olmayan seylere ikna etmem gerekiyor” (Pink, 2017: 52-53).

Gilinlimiizde kisisel satista yasanan sorunlar, genel ¢er¢cevede farkliliklarin iyi
anlagilmamasi olarak ifade edilebilir. Ona gore satig faaliyetleri, performans
degerlendirmesinin temelini olusturmaktadir. Satis faaliyetlerindeki basarisizliklarin
temeli, satis yOneticilerinin masrafli olmasina ve bunun gibi bir¢ok soruna sebep

olmaktadir (Marshall ve ark., 1999: 3).

Ozdes (2007) agiklamasina gore kisisel satis; Iletisim kurulan kisiye, fikirlerin,
projelerin, trlinlerin hatta iddia edilen bir davanin kars: tarafi etkileyerek ve iletisim
kurulan kisinin algilamasin1 saglayarak, karsi tarafa bunu istekli bir sekilde aktararak,

alicinin fikirlerini etkileme degistirme olarak tanimlamustir (Ozdes, 2007: 39).

Kotler ise, onceden dogustan satis¢1 kavraminin gegerli oldugunu ancak Pazar
icerisinde irlin ¢oklugu, rekabet arttikca, deger iletebilen, dogrudan satis yapabilen
kisilerinde, kaynaktan tiiketiciye aktarilan mesajlarin da degiskenlik gosterdigini
belirtmektedir. Ona gore artik giiniimiizdeki satig¢1 dogrudan satmak yerine, deger
yaratabilen kisidir. Aslinda bir takim danigsmanlik saglama hizmetidir. Bu yontem ile,
satis¢1 miisterinin zor olan sorunun ¢Ozmekle yiikiimli olan bir danigsman gibi,
miisterinin i yapabilme siireclerini kolaylastirmali, miisterinin daha fazla para

kazanmasini saglamalidir (Kotler, 2015: 155).

Daniel H. Pink (2017), agiklamasina gore satis diinyada birgok alanda, kisiyi bir
seylerden mahrum etmek olarak algilanmaktadir. Ancak gergek satig, aliciyr ve alici
potansiyeli olan bir kisiyi bir seylerden mahrum birakmak degil, alicinin alacag {iriin ve
hizmet sayesinde eskisinden daha yararli ve faydali olacagi konusunda ikna etme
cabasidir. Pink diger arastirmacilar gibi ayni goriiste olarak bir 6gretmenin de en
temelde aslinda iirlin veya hizmet pazarlamasa da, satis yapma konusunu su &rnekle
aciklamistir. “Dénemin basinda ogrenciler, 6gretmenin anlatacagi konu hakkinda
hi¢hbir sey bilmezler. Ama 6gretmen onlara zaman, ilgi gibi kaynaklarini vermesi igin
ikna etmeye calismaktadir. Ogretmen bunu yaparsa égrenciler donem sonunda daha iyi

bir konuma gelmis olacaklardir.” (Pink, 2017: 52-53).
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Internetin, teknolojinin gelismesi ile birlikte pazarlanan iiriinler de birbirine
benzemeye baslamistir. Burada 6nemli olan kisinin kurumu ve pazarladigi iiriin ve
hizmeti ¢ok Onemli bir deger olarak aktarmasi ile ilintilidir. Kendine, kuruma ve
firmaya inanan kisi pazarlamada zorlanmayacaktir. Ozdes (2007)’ye gére, insanlar ii¢
temel neden yliziinden satigg1 olmak istemezler. Ona gore reddedilme korkusu,
basarisizlik korkusu ve tembellik nedenlerinden dolay1 kisiler satis kavramindan uzak
durmak istemektedirler. Satis yapabilmek igin, daha c¢ok kisiye temas -etmeli,
randevulari arttirmali, ziyaret etmeli, satilan iiriine gergekten inaniyorsak pazarlamali ve
hedeften uzaklasmadan stratejik diisiinerek hedefe ulasmayi diisiinmelidir (Ozdes, 2007:
41).

Daniel H. Pink (2012), insanlarin satis kavramini distindiiklerine akillarina ne
geliyor sorusunu sorduklarinda yirmi bes sifat {izerinden agiklamalara rastlamistir.
Ancak bunlarin, sadece bes tanesinin olumlu bir sifat icerdigine deginmektedir. Satis ve
satis yapma konusunda kisilerin aklina gelen sifatlarin basinda; zor, zahmetli, ac1 veren,
adi, sahtekar, manipilatif, sahte, yapmacik, gerekli, 6nemli eglenceli gibi kavramlar 6n
plana ¢ikmustir. Satisin bu denli kotii kavramlarla dolu olup insanlarin beynine kotii
sinyaller vermesinin temel sebebinin Pink, temelde satis yapilmasinin hile ile iligkili
oldugunu diisiiniilmesinden kaynakli oldugunu ifade etmistir. Pink, satis isinin hilekar,
adi veya i8ren¢ gOriinmesinin temeldeki inancimin satis dinamiginin kendi
ozelliklerinden kaynaklandigini degil, bunu yiiriitme bi¢gimine hakim olan eski giiciin
sartlarindan kaynakli oldugunu ifade etmistir. Giinlimiizdeki bilgi akisinin fazla
olmasinda kaynakli artik satiggilarin, dikkatli ve farkli yaklasimlarla eyleme ge¢mesi
gerektigini savunmaktadir (Pink, 2017: 60-61).

Satisin aslinda sadece bir liriin- hizmet pazarlamak olmadigini ayn1 zamanda
hayatimizin igerisinde bir ikna sanati oldugunu savunan Ozdes (2007)’e gdre satis
yapmak sadece bir konu ile ilgili degildir ve bugiin hayatimizin igerisindedir. Film
yonetmenleri, oyunculari, list diizey yoneticiler, avukatlar, politikacilar vb. bir sey
ugruna fikir degistirmek, degisim yapmak, problem ¢dzmek proje savunmak isteyen
herkes aslinda temelde satis yapmaktadir. Bir doktor, bir avukat ve bir bazen bir
politikaci bir elle tutulur bir veya hizmet pazarlamaz ancak en 6zelde insanlari bir konu
hakkinda ikna ederek gizli satis yapmis olurlar ve bunu ¢ogu insan fark etmemektedir.

Ozdes (2007) agiklamasma gore, gizli satis yapan bu kisileri herkesin takdir edip
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sevdigini, bu bagarty1 nasil sagladiklarin1 merak ettigimizi ve takdir ettigimizi ifade eder

(Ozdes, 2007: 41).

Korkmaz ve digerleri, (2009), Kisisel satis bugiinkii hayatimizda oldukga ciddi
degisimlerden gecmistir ve tiiketicilere arzulamadiklar1 seyleri zorlayict bir bigimde
satmaya cabalayan, sattiktan sonra bir daha ortalarda géziikmeyen ¢ogu zaman firma
baskilarindan dolay1r bunu yapmak zorunda olan, satis devri sona ermistir. Giiniimiizde
satiscilik, miisteriyle uzun stireli iliskiler kurulmasini amaglayan, miisteri gereksinimleri
tizerinde odaklanan ve gelismis teknolojilerden faydalanan yeni bir anlayisa ulagsmistir

(Musluoglu, 2018: 60).
1.5.Kisisel Satis ve Ikna

Yiiksel ve ark. (2012: 22)’ye gore ikna olgusu tarihten bu yana birgok dinamigin
icerisinde kendini var etmistir. Bugiin, siyaset, reklam, satis ve pazarlama gibi bir¢cok
alan igerisinde aktif bir sekilde kullanilmaktadir. Ikna ile ilgili kuram ve calismalarn

Antik Yunan dénemine dayanildigi diistiniilmektedir (Seki, 2017: 22).

Cosku (2011), Atina doneminde, halka acik alanlarda konugma yapan kimseler
icin ifade edilen “retor” kelimesi giizel konugma sanati olarak ifade edilip kullanilmaya
baslanmisti. Platon ve Aristoteles kaynaklarinda, o donemin Sofistlerinin elestirilerinde
retorik kavramina rastlanmaktaydi (Cam, 2015: 6). Eski Yunanca’ da bilgili kisi olarak
tanimlanan sofistler, sophiste’s kavramina dayanmaktaydi. Zamanla, sofist kavrami,
retorik ile birlesmis, s6z aktarma sanati haline doniiserek, Sofistlerin Yunanistan’1
sehirlerarast gezmesinden bu yana insanlari etkileme sOylemi haline gelmisti (Can,

1991: 63).

Antik ¢ag doneminde, kullamilan dili ikna ederek kullanma sanati olarak,
Rhetorikos; ifadeyi yapan konugmaciya iligkin olan Rhetorike, ifade sanati Rheter; ifade
eden kisi ve Rhetor, ifade eden konusmacinin kendisi, rhetoreia ise; toplum igerisinde

pratik ifade anlami tagimaktaydi (Cam, 2015: 6).

Brehier (1997: 4), milattan 6nce besinci asra kadar, sehirleraras1 dolasarak ders
veren sofistlere Platon ve Sokrates, farkli bakis agilariyla konuyu elestirmisti. Platon ve
Sokrates’e gore sofistler, 6grencilerine herhangi bir konuda yiizeysel olarak miizakere

etmeyi ve iletisim kurdugu kisileri maglup etmek icin her yolu deneyerek, sadece
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maglup edip tste ¢ikma kismina deginerek retorik yaptiklarini ifade etmislerdir.
Sokretes’in konu ile ilgili goriisleri, “Gorgias” diyalogunda konu olmustur. Gergias,
sofistlerin yaptig1 ikna etme sOylemlerinin, maglup etmekle ilgili bir arka plan
olusturdugunu ileri siirer. Platon ve Sokrates ise, asil meselenin birilerini maglup
etmekten oOte, hakikat kavramiin degerlendirilmesi gerektigi diisiincesinden yola
cikmaktadir. Sokrates’e gore, hakikatin ne oldugunu sorgulamadan, retorik ve s6z sanati

Ogrenip uygulamak sadece ylizeysel bir sdylemin temelini olusturmaktadir.

Ethos

Pathos . . Logos

Sekil 1.1. Aristoteles Ikna Séylemi

Aristoteles, Antik Yunan doneminin ikna kavramini o donemin ifadeleriyle
aktarirken li¢ temel inancin arkasinda degerlendirmisti. Ethos-Pathos ve Logos. Ethos,
karakterin kendisini ve konumunu olusturmaktaydi. Pathos ise konusmaci da yarattigi
duygular1 ifade etmekteydi. Son olarak logos ise, argliman ve sebepleri konu
almaktaydi. Aristoteles, li¢ kavram iizerinde incelemeler yapmistir. Logos, ethos, pathos
kavramlari. Bu {i¢ kavramin ikna sdylemlerinin alt yapisini olusturdugunu ifade

etmektedir (Hoffman ve Ford, 2010: 5).

Aristoteles’e gore kisi ikna olgusunu gergeklestirebilmek yani pathos, ethos ve
logosu kullanabilmesi i¢in diyalektik ve retorigi birlestirebiliyor olmali ayn1 zamanda
belirli yetkinliklere sahip olunmasi gerektigini savunmustu. Retorik yapacak Kkisi,
logosu kullanarak belirli argiimanlar1 degerlendirebiliyor olmalidir. Ethos ile baglantil
olan nokta yani, adalet, hakikat, dogruluk, fazilet gibi kavramlara hakim olmalidir.
Iletisim kurdugu kisilere durum konum ve kendini ifade ederken, kars1 tarafa belirli
duygular1 (pathos) aktarabilmis olmas1 gerekmektedir. Aristoteles, diyalektik ile retorik
arasinda kurdugu baglantida, kisinin hem akil hem eylem ve ayni zamanda duygu

boliimiinii birlestirerek hitabet sanati felsefi bir bakis acisiyla akilli ruhun retorigin
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kotiiye  kullanilmamasi  gerektigini  savunarak retorik tiiggenini ortaya c¢ikarmisti

(Altinors, 2011: 88).

Retorigin kisisel satigla iligskisi agisinda bakildiginda, Hagg (2002),
Avristoteles’in  Ethos kavrami ifadesini, ikna edici olan bir ahlaki otorite ile
iliskilendirmistir. Ethos sayesinde kisi sahip oldugu karakteri ve yarattigi karizma
kavramini gostermektedir. Hoffman ve Ford (2010) agiklamasina gore, Aristoteles
ethosla ikna etmenin giiciiniin, giivenilirlik, diirtistlik, iyi niyet gibi kavramlarla iligkili
oldugunu savunmustur. Diirlist olan insanlara daha ¢ok inanma egiliminde oluruz. Ayni
zamanda, Hauser (1986) aciklamasina gore, insanlarin egitim, deneyim, uzmanlik gibi
alanlarda ilerlemis oldugunu gormek karsi tarafa inanmamizi ve giivenmemizi
saglamaktadir. Salomon ve ark. (2010)’na gore, gliniimiizde ethos kavrami kisisel satig
yapan kisiyle birebir baglantilidir. Gliniimiiz Satig¢ilarinin egitim almalari, {iriin bilgisi
ve uzmanhi@l ayn1 zamanda potansiyel miisteriyle farkli kiiltiir ve kaynaklara sahip
oldugunu ifade etmesi gerekmektedir. Solomon ve arkadaslar1 (2010) agiklamalarina
gore, pathos asil amac¢ olarak anlamay1 amaglar satis igerisinde miisterinin psikolojik
etmenlerini, giilme, liziilme vb. duygu durumlarmi anlayabilmelidir. Hauser (1986),
retorikte  gergeklestirilen sOylemlerin argiimantasyon siireciyle iligkili olmasi
gerektigini, kisisel satista potansiyel alicilarin neden bu {iriinii tercih ederse daha

avantajli olacagini arglimanlar sunarak aciklayabilmektedir.
1.6. Kisisel Satisin Siireci

Giirtiz ve Eginli (2008), ikna siiresi boyunca aktarilan mesajlarla kisi de istek
uyandirmak, alicinin dikkatini ¢ekmek ve eyleme ge¢mesini saglayacak siireglerin
hazirlanmas: gerektigini ifade etmektedir. Ikna siirecindeki mesajlarin etkili olmasinin
hedefler ve alic1 arasindaki gonderiyi harekete gegirmesini saglayan hayranlik, giiven,
uzmanlhk gibi kavramlarin da eklenmesiyle dogu bir yontem olusacagmi ifade

etmektedir (Zararsiz, 2017: 23).

Ozodastk  (2012) konuya deginirken, iletisim ve ikna boyutlar
karsilastirildiginda ikisinin kendi igerisinde birbiri ile baglantili oldugunu ancak,
iletisim siirecinde kaynak- alict arasinda daha dengeli bir silire¢ oldugunu

savunmaktadir. Onun ag¢iklamasina gore, ikna da kaynak biraz daha baskin bir siireci
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kapsar, ikna da olusan karsi tarafta fikir ve tutum degisikligi yaratma siirecinde 6zel bir

gayret gerekmektedir.

Insanlar iletisim kurarken alicilarla etkilesimde bulunarak, alicida bir takim
tutum ve degisimler yaratabilmek icin ileti gdnderir. Tkna edici iletisimin temelinde
yatan ana nokta kisinin fikirlerini, goriislerini degistirmeyi saglamaktir (Deckard, 2017:
22).

Sakall1 (2016) aciklamasina gore, ikna edici iletisim de mesaji kimin verdigi
kisim kaynak, ne ifade edildigi kisim mesaj, nasil ifade edildigi kistm mesajin ifade
edilme sekli, mesajin kime ifade edildigi kisim ise alict igerigini olusturmaktadir

(Tarake, 2019: 10).

Iliskisel ve cift yonlii olarak tanimlanan, kisiler arasi iletisim kavrami insanlarin
birbiri ile iletisim kurmasi ile olusmaktadir. Kisiler aras iletisim birbiri ile iliski halinde
olan iki kisi arasinda ge¢cmektedir. Bu anne-baba, isveren-isci, Ogretmen- Ggrenci,

doktor- hasta vb. olabilir (DeVito, 2010: 1).

Ikna edici iletisimin temel dgeleri kaynak, mesaj ve alicidan olusmaktadir. Ikna
etmeye calisirken, kaynak mesajlarin kodlanmasini ve gonderilmesini saglar. Kaynak
mesaj1 farkli imgelere ¢evirerek, bu imgeler konusma dili, kelime, obje ve gorsellerle
aktarilabilir. Tkna siireglerinin dogru olmasi, diizgiin iletilmesi kaynakla iliskili oldugu

i¢in, alictya aktarilacak konunun tasiyicisi konumundadir (Deckard, 2017: 22).
1.6.1. Kisisel Satis- ikna Siirecinde Kaynak

Kaynak mesaji, kodlayip iletilmesini saglayan dinamigin kendisidir. Kaynagin
alicty1 inandirmasina yonelik iki 6nemli faktor yer almaktadir. Kaynagin sayginligi ve
giivenilirligi ne kadar fazla ise, mesaj1 alan alicilarinda kaynaga inanarak bir tutum
degisimine gitmesi o derece artacaktir. Kaynak mesaj ilettiginde, alic1 bazen bu mesaji
genel bazen kisisel algilayabilmektedir. Bu durum kaynagin ulagsmak istedigi ikna
stirecinde karmasikliga sebep olacaktir (Deckard, 2017: 25).

Kaynak sayesinde mesaj ve alici arasinda bir koprii vardir (Devito,2010: 2).
Daric1 (2013), Ikna etmeyi kolaylastiran bazi etkiler, taninmis biri olma gibi kavramlar
iknay1 kolaylastirmaktadir. Ikna olgusunda kaynagin etkili olmasi igin giivenilirlik ve

cekicilik unsurlar1 6nemlidir (Zararsiz, 2017: 9).
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1.6.2. Kisisel Satis- ikna Siirecinde Mesaj

Imgeler ve semboller toplam1 olan kaynak ayn1 zamanda ileti olgusu, tutum ve
degisiklik yaratmanin anahtarini olusturmaktadir (Deckard, 2017: 29). Mesaj, kaynaktan
alictya iletilen duygularin, diisiincelerin kodlandigr bdliimii  olusturan iletisim

stirecinden beklenen ifadelerin ne oldugunu aktaran boliimdiir (Devito, 2010: 9).

Mesaj igerisinde kullanilacak sembollerin kodlart anlasilabilir olmalidir.
Dolayistyla mesaj, alicinin dikkatini ¢ekecek sekilde kullanilmali, ama ayn1 zamanda
kendi igerisindeki anlamini bozmadan aktarilmali, iletilecek grup normlarindan da

kopuk olmamalidir (Deckard, 2017: 29).

Kisilerarasi iletisimde mesajlar sayesinde aliciya sinyaller gonderilmesi saglanir.
Kisilerarasi iletisim sadece sozlii degil, telefonla, medya araglar1 ve teknoloji ile, s6zsiiz
olarakta imgesel olarakta, érnegin giysilerimiz ne giydigimiz bile bagkalar1 ile iletisim

kurmamizi saglar (Devito, 2010: 9).

Ikna siirecinin basar1 saglayabilmesi icin, mesajin kodlar1 ve sunus sekli ile alg
frekansinin uyumlu olmasi gerektigi vurgulanmaktadir. Kaynak ve alici arasindaki
egitim diizeyi farklari, kiiltiir farklari, zeka diizeyi farklar1 konunun karmasiklasmasina
sebep olabilmektedir. Dolayisiyla alicinin, yogunlastigi noktalar tlizerinden aktarim
yaptlmali ve mesajin sunum kismi duygu durumlarma hitap edecek sekilde
ayarlanmalidir. Mesajin canly, siislii, ik ciimle, imge ve sembollerle ifade edilmesi ikna

slirecini hizlandiran bir etmendir (Deckard, 2017: 29).
1.6.3. Kisisel Satis- ikna Siirecinde Alic1

Ikna siirecinde alic1, kaynaktan iletilen mesajin alanini olusturmaktadir. Etkili
iletisim kurulabilmesi i¢in kaynak ve alict da kod igerisinde bulunan sembol ve
ifadelerdeki iliskiyi kurabilmelidir. Ikna edici iletisimi arttiran faktdrlerden bir tanesi,
alicinin mesaja tesadiifi olarak karsilagsmis durumu yaratilmasidir. Burada alic1 kendi
icerisinde inandig1 tutum ve goriislerine ne kadar baglh ise, gelen mesaji kabul veya
kabul etmeme durumu ona gére degiskenlik gosterecektir. Ikna siirecinin tamamini
etkileyen en onemli faktor alici konumudur. Ciinkii alicinin kisilik 6zellikleri konusu
devreye girdigi zaman, algilama silirecleri de bu duruma gore degiskenlik

gostermektedir (Deckard, 2017: 34).
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Belch (2003) agiklamasina gore, alict aslinda bir sorun ¢oziicii olarak
anlamlandirilabilir. Mesajin nasil sunuldugu, anlasilma durumu, kabul edilip,

reddedilme durumu vb. yanitlarin oldugu alanmi alict olusturmaktadir (Tarake1, 2019:
40).

1.6.4. Kisisel Satis- ikna Siirecinde Degiskenler

Kaynak mesaj ve alic1 arasinda bazi bagimli degiskenler yer almaktadir. Bunlar,
dikkat, anlama, kabul, benimseme, saklama ve eylemdir. Kaynak mesajin icerigini
olustururken alicinin dikkatini ¢gekecek sekilde hazirlamasi davranis ve tutum degisimini
hizlandiracaktir. Eger iletilen mesajin igerigi ve aktarilmak istenen durumun
anlagilmamasi, mesajin ne kadar dikkat ¢cekse de etkisini yok edecektir. iletilen mesaji
alan alici, tutum degisimine gitmese de bazen sadece gelen mesajin durumunu kabul
edebilmektedir. iletilen mesajin alici tarafindan tiim asamalar1 gergeklesmis ise, bu
kisim alicinin zihninde yer almakta ve hafizasina yerlesmesi i¢in pekistirilmektedir. Son
asamada alic1 kaynagin istedigi tutum ve degisime giderek, kaynagin istedigi sekilde

davranirsa, ikna siireci gergeklesmis olacaktir (Deckard, 2017: 37).
2.6.5. Kisisel Satis- ikna Siirecinde Ortam

Ciiceloglu (2006)’na gore, toplum igerisinde var olan bireyler kendilerine

yonlendirilen mesajlar1 sosyal normlar {izerinden degerlendirme egilimi gostermektedir

(Tarake1, 2019: 64).

Ikna edici iletisim siirecinde, fiziksel ortam kosullari, psikolojik ortam kosullart
biiylik 6nem tasimaktadir. Toplum igerisinde olusan normlar bazi kalip ve aligkanliklar
kod agma siirecini zorlastirmaktadir. Bir grup, ortam ve g¢evre kisinin ikna siirecine

dahil olma durumunu yakindan etkilemektedir (Deckard, 2017: 39).
1.6.6. Kisisel Satis- ikna Siirecinde-Kod a¢gma

Mesajlarin degerlendirilerek anlamli bir sekilde agilmasi kavramsal olarak kod
acma olarak tanimlanmaktadir. Bir kaynagin iletiyi kendi igerisinde kodlamasi onun,
aile, ortam, zaman ve mekan igerisindeki konumlarint deneyim ve yasantilarini direk
etkilemektedir. Burada kaynak iletiyi kodlamadan 6nce aliciya iletecek kodlamalari
cevresel, psikolojik ve fiziksel olarak iyi arastirip yapmalidir. Cevresel durumlarin

hesaplanmasi kodlama sisteminin bastan sona hatali olmasin1 saglamaktadir. Bagka
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onemli bir faktor ise, eger alic1 kaynagin kendisi ile ilgili olumsuz diisiince ve fikirlere
sahip ise, kod agma konusu kaynak ve ileti arasinda olumsuz etki yaratabilir (Deckard,

2017: 43).
1.6.7. Kisisel Satis- ikna Siirecinde-Kanal

Kaptan (2015) agiklamasina gore kanal, mesajin tasinmasi yani, aktarilmak
istenen mesajin kullandig1 aracinin kendisini ve ikna sunusunun kelimeler viicut dili ve

yardimci malzemelerini olusturmaktadir (Odabasi ve Oyman, 2014: 196).

Kanal mesaj1 kaynaktan aliciya ileten, temel noktadir. Kanal, yiizyiize, telefon

ve internet yoluyla aktarilabilir (Deckard, 2017: 46).
1.6.8. Kisisel Satis- ikna Siirecinde -Geri bildirim

Geri bildirim siireci iletisim kisminin son asamasini olusturmaktadir. Mesajin
kodlanma siirecine gelmesi geribildirim araciligi ile gergeklesmektedir. Alici, mesaji
alir ve kod ¢6zme islemini gergeklestirir. Alici mesaji alip kod ¢ézme islemini
gerceklestirdikten sonra, kendi mesajin1 hazirlar ve mesajini kodlayarak kendisine

mesaj gonderen aliciya geri bildirim saglar (Deckard, 2017: 48).

Kisilerarasi iletisim geri- besleme- ileri besleme ile konunun ne olduguna iligkin
mesajlar sayesinde doniis saglanir. Clement, Frandsen (1976)'e gore geri besleme ile
mesajlar sdylenenin ne olduguna iliskin konusmaciya geri iletilir. (Akt: Devito, 2010:
10). Geri besleme, pozitif, negatif, kisiye odakli, mesaj odakli, destekleyici ve elestirel
ve gozlem odakli olabilir. Richards (1951)'e gore ileri besleme mesaji iletmeden
once enformasyon saglar. ileri besleme iletisim kanallarmin olmasi, mesajlarin gézden
gegirilmesi, reddetme ve rol degistirme ile farkli fonksiyonlar1 olusturur. (Akt. Devito,

2010: 9).

Geri bildirim negatif veya pozitif olabilir. Pozitif geri bildirim kaynaga dogru
iletiler gonderildigi ve karsilandigi anlamina gelmektedir. Bu durum taktir edilme,
ovme vb. pozitif iletilerle sekillenir. Negatif geri bildirimde ise, olumsuz, kas ¢atma,

sert ifadelerle geri bildirim gergeklestirilir (Deckard, 2017: 48).

1.6.9. Kisisel Satista ikna Edici Tletisim
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Gergik (2014), aciklamasina goére ikna kavrami; insanlarin segimlerini onlar
tizerinde herhangi bir zorlama ya da baski olusturmadan etkilemeyi hedefleyen iletisim
seklidir. ikna ile iletisim kurdugumuz kisinin diisiince, tutum ve davranislarinda etki
yaratarak degistirilebilmesini saglayan zemini olusturmaktadir. iletisim kurulan kisinin
ikna edilebilmesi i¢in aktarilan mesajlar 6nemlidir, yonlendirilen mesajlara dikkat
verilmesi Onemlidir ¢linkli aktarilan mesajin igerdigi bilgi tutum olarak degisiklige

sebep olacak ve olmasi istenmektedir (Gergik, 2014: 144).

Aydin (2012), Sozlii ya da sozsiiz bir sekilde iletisim kuruyoruz. Yasadigimiz
toplum igerisinde iletisim kurmamamiz imkansiz oldugu i¢in, iletisim igerisindeki iligki
ve icerik durumlarimiz, iletisimde kullandigimiz sozciikler, iletisimde bulunurken
kaynak ve hedef iligkisinin durumu, beden dilimiz vb. bircok etken farkli etkilerle

iletisim siirecinde kars1 tarafi etkileme stirecimizde etkilidir (Aydin, 2012: 21).

Bahar (2018: 14), ikna kavramimi karsimizdaki kisiyi yonlendirerek arzu
ettigimiz diisiinceye yonlendirmemizi saglayan ve bu sayede sattigimiz iiriin ve
hizmetlerin kars1 tarafa inandigimiz sekilde aktarmanin yolu olarak tanimlamistir.
Bireyler, etkili iletisim problemini hallettiklerinde, tiriin- hizmet vb. kars1 tarafta tutum
degisikligi yaratmak istedikleri konunun da kolaylasacagini ve kisilerin bu konuda
uzmanlasabilecegini iletmektedir. Ornegin konusma esnasinda, kisilere ismi ile telaffuz

ederek konunun igerisine dahil etmek kisinin konuya ilgi duymasini arttiracaktir.

Bagka bir agiklama ise, bir kisiyi ikna etme konusu ¢abasinin baskin oldugunun
vurgulanmasi, etkileme giiclinlin azalmasina olanak verebilmektedir. Bu durumda kisi,
dogal, paylasimci, samimi, kendine giivenli olursa ve enerjik bir dil kullanirsa etkili

iletisim kurabilecektir (Gergik, 2014: 150).

Bunun yaninda etkili iletisim kurmanin 6nemli oldugu o6zellikler icerisinde
beden dili kullanimi, empati kurmak, fazla beklenti icerisinde olmamak, her olguyu
kisisel algilamak, 6zsaygi hissetmek, iyi bir dinleyici olmak toplum 6nilinde konusmak
ve iliski kurmak, kisisel satisla ikna etmek i¢in bu dinamiklerin gerekli oldugunu ifade
etmektedir (Bahar, 2018: 14). Mesaj1 iletirken, kisi dinleyicilere dikkatini vermeli, g6z
temasindan kagmamali, s6zleri ile beden dili arasinda bir uyum olmalidir (Gergik, 2014:

150).
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1.7 Kisisel Satis Tiirleri

Anderson ve ark. (1988), satis tiirlerini bes madde igerisinde ifade etmistir. Yanit
satis olarak tanimlanan bu satista; miisteriye cevaplar verilir ve siparigler alinir. Cevap
verici satig konusunda, kigisel satig¢1r miisterinin sorularina cevap vererek belirli siparis
ve talepleri alarak iiriin ve hizmetleri iletmeyi saglar. Ticari satis olarak tanimlanan
diger kavramda ise, saha da aktif kullanilan ve siparis almaktan biraz farkli miisterilerle
kurulan iligkilerin devamliligini nitelemektedir. Diger kavram olan misyoner satista
misterilere aktarilmak istenen mesaj ve pazarlanmasi istenen iiriin ve hizmetle ilgili raz1
olacak kisi ile iletisim kurmay1 gerektirmektedir. Teknik satista ise, Kisisel satig¢ilarin
iiriin ve hizmetle ilgili miisterinin geri bildirimlerini alarak kanala iletmesini amaglar.
Yaratici satista ise; Potansiyel miisteri adaylarinda, yeni iirlin veya hizmet i¢in var olan
ozellikleri ya da yeni gelecek iirlin ve 6zellikleri miisterinin talep etmesini saglamak

amaciyla gergeklestirilir (Can, 2015: 45).
1.8.Satis Eylemlerinin Yoneldigi Pazar Tiirleri

Odabast ve Oyman (2002) Satis hareketinin amaglarini kendi igerisinde iice
ayirmistir. Siparis saglama. Siparis Toplama. Destekleme. Satis farkli ortamlarda farkl
alanlarda gerceklestigi icin, satis hareketleri de o amaclara gore degiskenlik
gostermektedir. Ornegin siparis alabilmek igin caba gdsteren bir kisisel satis personeli,
siparis alabilmek ic¢in ikna eylemini gerceklestirirken, kisi planlilik ve yaraticilik
ozelligine sahip olmalidir. Bu tarz ikna yonteminde miisteri ile goriismeler onceden
planlama ve belirli bir programa ihtiyag duymaktadir. Ornegin siparis toplama
faaliyetini gergeklestiren bir kisisel satig personeli daha rahat bir ortamda islem yapacak
ve miisteri ile goriismesindeki ikna yontemini iligki ve iletisim kurma kisilik 6zelligini
kullanarak yapacaktir. Destekleme islemlerini yapan bir kisisel satis personeli ise,
miisterinin giivenini saglayabilen, yardimsever, diiriist, sorumluluk sahibi 6zelliklere
sahip olmali ve aract kurumlara ve teknik bilgi, Pazar bilgisi gibi konulara hakim

olmasina ihtiya¢ duyulacaktir (Odabasi ve Oyman, 2014: 184).

Williams ve ark. (2012), Ticari faliyetleri icerisinde karlilik oranini fazlasiyla
etkileyen kisisel satis, pazarlama faliyetlerinin 6nemli bir pargasini olustmaktadir. Tiim
bliyiik sirketlerin kisisel satis personellerine is diinyasinin bir¢ok alaninda belirli bir

miktarda para harcamaktadir. Bunlar ticari alimlar, toptancilar, parekendeciler, devlet
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kurumlari, profesyonel hizmet firmalari, nakliye saglayicilari, okullar ve hastaneler
olmak iizere pazarda biiyiik bir yer kaplamaktadir. Ornegin parakende ve toptan satis
yapan pepsi-colanin otuz binden fazla satis personeli bulunmaktadir (Ingram ve ark.,
2007: 22).

Timur (2006), satis faaliyetlrini kendi igerisinde alt1 baslikta toplamustir.
Aracr: Uretici ve tiiketici ikilisinde gecen birimleri ifade etmektedir.

Broker: Ureticinin iiriin ve hizmetleri satmasini saglayan islemdir. Gayrimenkul

sirketleri, finans danismanlar1 vb.

Parekendeci: Satis kanalinda gergeklesen tiiketicilerle direkt irtibata gegilen
satig iglemidir. Magaza ve restorantlar, Avon kozmetik iirlinlerinin kapidan kapiya

dolasarak yapilan satiglar1 gibi.

Toptancr: Ureticilerden iiriinleri alip, diger toptancilara iletilmesini saglayan

sat1s islemidir.

Deger katan diger saticillar: Ureticilerden alinan iiriin ve hizmetlerin
gelistirilmesini saglayan satig tiiriidiir. Yazilim hizmetleri, bilgisayar teknolojileri vb.

Bu alanda Pazar igerisinde bulunan satig¢1 da uzmanlik 6zelligi gerektirmektedir.

Distribiitor: Firmalarin farkli faaliyet ve islemlerini kapsiyan bu satis isleminde
Uretici ve tedarikgiye ait olan {iriin ve hizmetleri dagitim ve satigtyla ilgilidir. Stok

yonetimi, finansman departmanlar1 gibi alanlar yer almaktadir.

Yardimcr Kolaylastirict Araglar: Satis kanallar1 igerisinde, pazar aracilari
olarak bilinmektedir. Tasima sirketleri, bankalar, sigorta sirketleri ve reklam ajanslar

gibi (Timur, 2006: 159).
1.9.Kisisel Satis Asamalari

Aydm (2012: 21), baskalarini ikna etme kavrami hakkinda bir¢ok tanim yer alsa
da onun agiklamasina goére, ikna sadece birilerinin fikirlerini, tutumlarini direk
degistirmek degil karsilikli ortak bir ¢dziim saglayabilmektir. Tkna yaklasimina bir

Ogrenme siireci olarak bakan Aydin, ikna siirecinin belirli agamalardan gectigine vurgu
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yaparak onceden bir hazirlik ve planlama olmasi gerektigini vurgulamistir. Kisisel satis

gerceklesirken belirli asamalar ve evrelerden gegmektedir.

Ozdes (2017:189) aciklamasina gore, satis icerisinde degismeyecek en temel
noktanin miisteri oldugunu ifade eder ve satin alma yapacak dogru kisilerin tespit
edilmesi, miisteriye yonelik belirlenecek planin hazrilanmasi, tirtinlerin gelistirilmesi ve

satis sonrasi faaliyetlerin 6zenle olusturulmasi gerektigini savunmaktadir.
1.9.1. Potansiyel Miisterinin Tespiti

Satisin var olabilmesi i¢in, satis¢1 ile potansiyel miisteri arasinda belirli bir
iletisim gecmektedir. Eger potansiyel miisteri olmazsa gerceklestirilmek istenen satis ve
ikna stireci de gergeklesmez. Dolayisiyla, potansiyel Pazar igerisinde ikna edilebilecek

miisterilere ulasmak gerekmektedir (Odabasi ve Oyman, 2014: 176).

Altunisik  ve  Islamoglu  (2007) mikro diizeyde bazi arastiramlara
yapilabilecegine deginmistir. Potansiyel miisterileri bulmak i¢in belirli kaynaklardan
yararlanilabilecegini soylemektedirler. Derneklerin bilgisi sistemleri, referanslar, akraba

ve arkadaslar gibi kanallarla kontak kurabilecegi kisilere ulasabilir (Can, 2010: 6).

Odabasi ve Oyman (2002), Potansiyel miisterilere ulasabilmek igin makro
anlamda arastirma yapilmasi gerektigine deginmektedir. Ornegin tatile gidecek
kisilerin belirli bir ulasim ihtiyaglart bulunmaktadir. Ulasim ihtiyaci olan kisilere
ulagmak gerekmektedir. Bu anlamda, ekonomik, kiiltiirel, sosyal aktiviteleri takip etmek
gerekmektedir. Potansiyel miisteri olabilmenin ikinci faktorii ise, satin alma giicii ile
ilintilidir. Burada liiks bir alana hitap eden bir Pazar dogru miisteriye ulagmak
durumundadir. Piyasada var olan iiriin veya hizmetleri hangi portfoy alabilecektir?
Sorusuna yanit vermelidir. Son olarak bulanacak miisterinin satin alma istegi olmasi
gerekmektedir. Ornegin, tatil yapacak kisinin ulasim konusundan yaralanmasi gerekir,
parasal giicli bulunmaktadir ama kisi liikks olanlar1 istemeyebilir dolayisiyla bu alan
potansiyel miisterinin psikolojisi ile ilgilidir. Dolayistyla kisisel satis yapacak kisi, tirlin
ve hizmetlerin kimin kullanabilecegini bulmali, satin alan kisilerin profilini ¢ikarmali,
daha Once satin alan kisilerin neden aldig1 etmenlerini belirlemeli, satin alimin tarihsel

zamanlari takip etmeli ve satin almaya iten nedenleri aragtirmalidir (Odabast ve

Oyman, 2014: 176).
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Ziglar (2012) Potansiyel miisteri bulma yaklasiminda, satis¢ilarin her zaman
miisteri bulabilecegine deginmektedir. Potansiyel miisteri bulma konusunun, sosyal
ortamlarda, bir ugakta, bir toplantida her yerde bir miisteri listesi ¢ikarma imkani
mevcuttur. Aile ve arkadaslarin bu konu da onemli bir kaynak oldugunu ifade
etmektedir. Ikinci adimda referans alabilmenin 6nemli oldugunu vurgular ve miisteri
listesini adres ve telefon bilgilerini belirli siraya koyarak aranmasi gerektigini
vurgulamaktadir. Ziglar’a goére, potansiyel miisteri sattigimiz Uriinle ilgili sektorel
eslesme ile iliskilidir. Ornegin bebek esyalar1 satin alan biri, aslinda aile icerisinde yeni
bir hayat demektir. Bu durum da sigorta sirketi i¢in, yeni hayatin korunmasi i¢in bir

satig firsatidir (Ziglar, 2012: 101).

1.9.2. Onhazirhk Ihtiyac¢ ve problem belirlenmesi

Uslu (2006) ‘ya gore miisterilerin arzu ve isteklerinin karsilanabilmesi i¢in
onceden Pazar aragtirmasi yapilmasi gerektigini vurgulamaktadir. Kisisel satig yapacak
kisi kendi firmas1 ve rakip firmalar hakkinda bilgi sahibi olmali ve sirketin bulundugu
konum igerisinde farkliliklarini anlatabilecek 6n hazirlig1 yapabilmelidir (Celikbas,

2015: 10).

Ziglar (2012)’a gore, gliniimiizdeki satis, ihtiyag merkezlidir ve miisterinin ne
ihtiyact oldugu, neyi nigin istedigi konulari ile ilgilenir. Ihtiyag analizi ¢dziimiinii farkl
baslikla ele almistir. Onun ifadesi ile ihtiya¢ analizi; ¢ ’Hedef miisterinin rontgen filimini
cekmektir.”” Satig yapacak kisinin amaci mevcut ihtiyaclari bulmak i¢in goériiniir olanin
altindaki gercek ihtiyaglara ulasmaktir. Ornegin en basit anlamiyla, kisilerin neden
evlerine bilgisayar, tablet ve cep telefonu almak istediklerini bilmelidir. Bunu bir

(34

miisteri ile goriismesindeki * ¢in porselen’’ iirliniin satis1 6rneginde aktarmaktadir. O
donemde sattig1 mutfak esyalarina ihtiyaci olan bir aileye satis yapmaya ¢alismis ve iki
saatlik gdriismenin sonunda paramiz yok cevabini almusti. I¢lerinden birinin {iriinlerin
¢in porselenimi sorusuna verdigi cevapla tiim mutfak esyasinin siparis edildigini ifade
etmektedir. Burada 6nemli olan nokta Ziglar’a gore, miisterinin ihtiyaglarinda olusan en

derin meseleyi arastirip anlamakla miimkiindiir.
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Makro anlamda ihtiyaclarin arastirilmasindan sonra, potansiyel miisteri ile
gdriismenin mikro arastirmasi yapilmasi gerektigini Ziglar gibi savunan Ozdes (2017),
Satigcilarin miisterilere bir seyler satabilmek i¢in, ne istedigini 6grenmenin 6nemli
oldugunu ifade etmektedir. Miisterinin gergekten en temelde ihtiyacinin ne oldugunu
anlamak gerektigini ve ekonomik ortamin da buna uygun olmasi sartlarinin yerine
gelmesi gerektigini savunmaktadir. Ozdes’e gore bunun en temelde en iyi yolu
miisteriye sorular sorabilmektir. Gergekten ne istedigini anlamamizi saglayacak sorular
sayesinde miisteriden evet ya da hayir cevaplarini netlestirmek miimkiin olacaktir. Ona
gore bunun en iyi yontemi miisteriye direk sorular yoneltmekten ziyade karsilikli sohbet
havasinda karsilikli bir giiven iliskisinin saglamas1 gerektigine deginmektedir (Ozdes,

2007: 192).

Ziglar (2015), en temelde insanlarin bir seyleri satin alirken ihtiyac olarak bir
¢oziim aradiklarini anlamamiz gerektigini ifade etmektedir. Ornegin bir yatak alma
ihtiyact en temelde, konforlu uyumakla iligkili olabilir. Burada 6nemli olan miisterinin
iriinii neden almak istedigini anlamaktir. Bir kiyafet icerisinde giizel gériinmek, ulasim
da belirli bir seylerden zamansal ve maddi olarak kazang saglamak vb. etmenleri

icerisinde barindirmaktadir (Ziglar, 2012: 57).
1.9.3. Sunus

Uslu (2000) agiklamasina gore potansiyel miisteriye sunum yapacak kisi, liriine
yonelik degeri, fiyat bilgisini ve finansal konular1 siralayacak sekilde {iriin ve hizmetin

faaliyetlerini aktarmakla iliskilidir (Cirak, 2019: 32).

Arastirmacilara gore, kisi ile ilgili ilk izlenim, otuz saniye igerisinde
olusmaktadir. Dolayisiyla kisinin ifade ederken kullandig1 beden dili, jest ve mimikleri,
yiiz ifadesi ve ses tonu, kullandig1 koku, el sikisma ve beden durusu, oturma bigimi
bizim karsimizda ilettiimiz mesajlara olumlu cevap vermesini ya da reddetmesini

etkileyen en 6nemli faktorlerdir (Aydin, 2012: 203-206).

Kotler (1991)’ e gore, Satis yapacak kisinin sunum esnasinda miisteri ile
goriismesindeki baglangi¢ evresinin 6nemli oldugunu vurgulamaktadir. Ona gore satisci,
misteri hakkinda 6n hazirlik yaparken topladig verilerle, kendi verilerini birlestirerek

bir ortak nokta yaratabilir. Burada 6nemli nokta, satigginin miisteri lizerinde birakacagi
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ilk izlenim ve imajdir. Satis¢1 potansiyel miisteri ile goriismesinde fiziksel goriiniim ve

imajima dikkat etmelidir (Gililmez, 2006: 74).

Bahar (2018), Miisteriye sunum esnasina bilingalt kavramina vurgu yaparak
aciklamistir. Bir kisiyle iletisim kurarken o kisiyi ikna etmek i¢in dogrudan bilince
yonlendirilen argiimanlar  gelistirmek karsisinda karsi  tarafin  bir  direng
olusturabilecegini ifade etmektedir. Kisi de olusacak bilincin olusturdugu direnci
kirabilmek igin farkli yontemler olmasi gerektigini savunmaktadir. Ornegin kisinin ses
tonu, beden dili, segtigi kelimelerle mesajlarin aktarirken kullanilan sunus sekli

onemlidir (Bahar, 2018).

Odabast ve Oyman (2002), Satis goriismesinin sunus asamasinda, potansiyel
miisteriyi dinlemenin, kullanilan sozciik ve ifadelerin, konusma esnasindaki jest ve
mimiklerin, miisterinin 6zel yasaminin, {irtin ve hizmetin avantajlarinin bu ifadelerle
aktarilmasinin 6nemli olduguna deginmektedir. GoOriisme asamasinda Onemli olan
konunun dikkat ¢cekmek, ilgiyi yakalayabilmek, ortak bir tanidiktan konu acabilmek, dis
goriinlisiin ve imajin diizgiin olmasi gibi konularin sunum esnasinda 6énemli olduguna

deginmektedir (Odabasi ve Oyman, 2014: 178).

Bir ¢ok arastirmaci, miisteri adayr ile gorlisme esnasinda ikna edici olma
kosullarin1 aciklarken, pasif veya saldirgan bir tutumun dogru olmadigini, iletisim
kurulan kisiyi dikkatle dinlemek gerektigini ve 6zellikle kisisel satisin telefonla yapilan
kismu konusundaki sunumun inandiriciligl agisindan, uzlagma, empati, saygili ancak
ayni zamanda kararli oldugunu gdsterme gibi konularin 6nemli olduguna
deginmektedir. Ornegin; “nasil hissettiginizi anlryorum”, “Sizi tam olarak anliyorum,
bana giivenin” gibi ciimlelerle karsimizdaki kisinin duygularim1 ger¢ekten anladigimizi

ve uzlasma yolunda oldugumuzu ifade etmemiz gerekmektedir (Ozgay, 2003: 112).

Ziglar (2012), miisteriye sunum yapmadan 6nce igsel bir goriisme tasarlamanin
ithtiya¢ analizi kismini destekledigini vurgulamaktadir. K.O.H.E baglhklar1 ile analiz
ederek aciklamistir. (Kisi, Organizasyon, Hedef, Engel). Misteriye kendi {irlin ve
hizmetleri hakkinda bilgi vermeden 6nce miisteri ile goriisme esnasinda sorular sorarak
miisteriden bilgi toplamak gerekmektedir. Miisteriyle konugsma esnasinda samimi ilgili
ancak kendinizle ilgili ¢cok fazla bilgi vermeden kisa sohbet havasinda dostane cevaplar

vermelidir. Ag¢ik uc¢lu sorular sorarak miisteri anlasilmalidir. Miisterinin kendi isi ile
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ilgili sorular sorulmalidir. Miisterinin kisisel hedef ve mesleki diisiinceleri hakkinda
sorular sormalidir. Miisteri ile kurulan diyalog esnasinda, miisterinin kisisel ve isiyle

alakali yasadig1 problemleri anlasilmalidir (Ziglar, 2012: 78).

Ozetle ifade etmek gerekirse, miisteri adayryla goriisme yapacak satisg1 sunus
esnasinda, giyim kusamindan kendini ifade edis sekli ve iriin bilgisi vb. 6zellikleri
aktarirken kullanacagi ifadelerin hepsi satis kapatmanin gergeklesip gerceklesmeme

durumunu etkilemektedir.
1.9.4. itirazlarin Karsilanmasi

Odabast ve Oyman (2014), Kisisel satista, miisteri ihtiyaglar1 genellikle higbir
satigcinin hosuna gitmeyen bir konudur. Satis yapan kisinin burada miisteriden gelen
mesajlari sabirla dinleyerek itirazlara belirli argiimanlar gelistirmelidir. Oncelikli olarak
itirazlar dinlenmeli ve konusma esnasinda miisteriden gelen geri bildirimlerde
miisterinin sozii kesilmemelidir. Tartigma havasi olustugunda agik cevaplar vererek
konunun kotiiye gitmesi engellenmelidir. Miisteri dilendikten sonra, itirazlarin neden

olustugu analiz edilmelidir (Odabas1 ve Oyman, 2014: 180).

Mensah (2010: 42) agiklamasinda oldugu gibi, potansiyel bir satis kendi
icerisinde itirazlar1 barindirabilmektedir. Onun ag¢iklamasina gore, itirazlar olumlu bir
sonu¢ olarak goriilmeli ¢ilinkii gelen itirazlar sirketin geri bildirimle beslenmesini
saglayan 6gelerin temelini olusturmaktadir. Alic1 burada kendi firma ve faaliyetleri i¢in
onemli olan konulara vurgu yapmaktadir. Burada 6nemli olan saticinin itirazlarin
nedenlerini anlayarak olumlu yaklasimla diizeltebilmesidir. itirazlara karsi bazi sorular
gelistirilebilmektedir. Ornegin; satin alma esnasinda gelen itirazlara, yatirmlariniz
daha fazla artirmak istemez misiniz? Gibi sorular etkili olabilmektedir. Potansiyel alic1
dikkat, ilgi, arzu ve eylem gibi zihinsel durumlarla ydnlendirilebilir. Itirazlarla basa
c¢tkma durumunda problem ¢6zliimii dinamigi sayesinde, alternatif secenekler
gelistirilebilir ve direk karsi ¢ikmaktan ziyade ortak bir yol gelistirme acgisindan
onemlidir. Itirazlara karsilik vermede memnuniyet saglama devamlilik i¢in dnemlidir bu
anlamda alicinin ihtiyaglarim1 anlamak gerekmektedir. Itirazlara en son ¢dziim
uretilemedigi noktada isletme i¢ yapisi icerisinde moral verici toplantilar yapilarak

motivasyon saglanmasi faydali olmaktadir (Mensah, 2010: 42).
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Odabasi ve Oyman (2014)’ gore itirazlarin bazilar1 hemen cevaplanabilmektedir.
Bazilart ise, slirece yayilarak ilerler ve konu igerisinde firma ve satisct agisindan
avantaja ¢evrilebilir. Burada 6nemli olan, miisterinin sikayetlerini anlamak ve
ogrenmektir. Geri bildirim ve siireklilik agisindan firmaya aktarilmasi ig¢in iliski

kesilmemelidir (Odabasi ve Oyman, 2014: 180).
1.9.5. Satis Kapatma

Eraslan (2007)’a gore, potansiyel miisteri bularak, gorlisme i¢in adimlar atmak,
sati i¢in sunumlar ve goriismeler yapmak, itirazlar karsilamak ve son asamada hedefe
ulagsmak i¢in satis kapatma silireci satiscinin diger tiim asamalarda gosterdigi
performansla iligkilidir. Satis kapatma miisterinin {rlinle ilgili yaptig1 itirazlarin

cevaplanmasindan sonraki en son asama olarak gerceklesmektedir (Glimiis, 2014: 285).

Satis Kapatma hem miisteri hem kisisel satis¢1 icin son asamay1 olusturmaktadir.
Burada kisisel satis yapan kisi, her zaman ve her miisteri ile satis kapatma
gerceklesmeyecegini kabul etmekle baslamasi gerekmektedir. Her satis eyleminin amaci
satis kapamaktir. Kisisel satig¢ilar bazen diger asamalar1 gegerek, satis kapatma
evresine geldiklerinde olumsuz bir sonugla karsilagmaktadir. Bunun en temelde asil
sebebi tecriibenin olmamasi ve korkudur. Satis kapatmanin gerceklesebilmesi igin
firmalarin ve kisisel satis elemanlarinin bazi sorunlari asmasi gerekmektedir. Bu
sorunsal icin yapilmasi gereken, kisisel satis temsilcilerinin egitilmesidir. Bilgi, beceri
eksikliklerinin ortadan kalkmasi satig performansint dogru orantili etkilemektedir. Satis
kapatma esnasinda karsilasilan sorunlardan biri, kisisel satig yapan kisilerin sattiklari
iirline kendilerinin inanmiyor olmasidir. Satis kapatmanin olumlu sonu¢lanmamasinin
baska bir sebebi ise, kisisel satis siirecindeki sunus kisminda olusan yaralar olabilir.
Bagka bir etken ise, kisisel satis yapan kisinin miisteri lizerinde etkisini kaybetmis
olmasindan dolay1 satis kapatma zaman asimina ugramaktadir. Satis kapatmada olusan
bagka bir sorunsal ise, bazen karakter olarak satig¢inin fazla baskin bir yapisinin olmasi
alicinin geri ¢ekilmesine ya da satisin gergeklesmesinde engeller olusturmasina sebep
olmaktadir. Ya da tam tersi fazla geri planda olmasi, miisterinin baskin bir sekilde satin
alma islemini reddetmesine sebep olarak satis kapatma sorununu glindeme

getirebilmektedir (Serimoglu, 2013: 108).
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Satis kapatmanin belirli teknikleri bulunmaktadir. S6zlii talepte bulunma teknigi;
iriiniin ve hizmetin ek bir 6zelligi aktarilarak satis kapatma gergeklestirilebilir. Not
almaya dayali ikna teknigi; Satisg1 gorlisme esnasinda kiigiik notlar alabilir ve
miisterinin tiriin ve hizmetle ilgili yonelttigi sorular1 satis goériismesinin son asamasinda
satig kapatma da kullanabilir. Vardar (2000)’in kavramsal olarak ifade ettigi bilanco
teknigi ile satis kapatma gerceklestirilebilir. Bu yontemde miisterinin satin alindiginda
karsilasacag1 fayda ve zararlar konusuna deginilmektedir. Uglii satis baglama teknigi;
Satig¢1, miisterinin sorularina soruya karsilik soru sorma ydntemi ile satis kapatma
yontemi gergeklestirebilir. Biitce sorunu asma teknigi; Miisteri {irlin ve hizmeti
begenmesine ragmen biit¢esel olarak almak istemezse, iirlin ve hizmeti almasinin ileride
ve kurumuna ekonomik olarak getiri saglayacagi tezlerini O6ne siirerek satis kapatma
yapabilir. Son agama ise alicinin satin almayacagin diistinerek eyleme gecme teknigi;

direk iriin ve hizmeti alip almayacagini sormaktir (Giimis, 2014: 285).

Son olarak satis kapatma stirecinde ne istedigini bilen miisteriler, hangi iirlin ve
hizmetlere yoneleceklerini bilirler ve 6deme yaparlar bu kisilere fazladan satis teknikleri
uygulamak gerekmemektedir. Ancak misteriler igeresinde ne istedigini bilmeyen
kisilere rastlanabilmektedir. Kendi igerisinde kararsiz olan ve belirsiz siirecte olan bu
kisilere kisisel satig yapan kisinin iirlinlin olumlu faaliyetlerini anlatmali sadece satis
odakli bir konugmaya deginmemelidir. Kisisel satis¢1 bu kisilere {iriin ve hizmetin neden
onlar i¢in faydali oldugu ve uzun siirecte nasil etki edecegi konularina deginilmelidir.
Kisisel satiggilar tecriibe ve bilgi edinme ile dogru orantili olarak, miisteri adaylarindan
dogru zamanlama ile dogru alict sinyallerini alarak siirece devam edebilirler

(Serimoglu, 2013: 110).
1.9.6. izleme- Takip

Ozdes (2007)’ye gore, satis kendi icerisinde iki yoldur. Satis kapatilir veya
kaybedilir. Satis kapatma da kisisel satig siireclerinin olumlu ve uygun olarak
gerceklesmis olmasi  gerekmektedir. Miisterilerle goriismeyi  kisisel satigsginin
planlamas1 gerekmektedir. Hedef miisteri belirledikten sonra, ziyaretlerin takip edilmesi
satig kapatmanin anahtarini olusturmaktadir. Miisteri goriismeden sonra i1limli hale
geldiginde miisteri de istek yaratma sonucu, satis kapatma orani 50-70 arasinda

olusmaktadir. Biitcesel problemlerin kalkmasi, itirazlarin karsilanmasi verilen teklif
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tizerinde degerlendirme siirecini artiracaktir. Miisteriden sozlii onay aldiktan sonra
O0deme planlari, sozlesme vb. silirecler iist yonetim onayindan gectikten sonra da

tamamlanmaktadir (Ozdes, 2017: 139).

1.10. Bireysel Farkhhklar, Demografik Ozellikler ve Satis Performans
iliskisi

Bir¢ok arastirmaci kisisel 6zellikler, psikolojik 6zellikler, demografik 6zellikler
gibi konularin satis performansini etkileyip etkilemedigi konusunda arastirmalar ve
incelemeler yapmaktadir. Arastirmacilar, bireysel oOzelliklerin satis performansini
basarili bir sekilde gergeklesmesi yoniinde etki ettigini diistinmektedir. Temel bazi
hipotezler ile gergeklesen bazi kanitlarin etkili olmadigi agiklanmis olsa da bu duruma
etki eden gesitli faktorlerin demografik ozellikler, fiziksel ozellikler, yas- cinsiyet-
egitim durumu, gegmis yasanan deneyimler, aile ile olan iliskiler ve medeni durum gibi
faktorlerle ilintili oldugu diistiniilmektedir. Bunun yaninda, sosyal olmak, kisilerarasi
iletisim becerilerinin yiiksek olmasi, baskinlik, zeka benlik saygisi gibi konularin satis
performansi gergeklestirirken olusturduklari, sunum, ikna becerileri gibi konularin etkili

oldugunu diistinmektedirler (Johnston ve Marshall, 2013: 289-290).

Bagka bir agiklamaya gore ise, kisisel ozellikler ve yetenekler sirketlere farkli
alanlarda kaynak ve katki saglayabilmektedir. Mevcut calisanlarla ilgili kurumun
sistemsel olarak bilgi toplamasi ve analiz edilmesi sirketler acisindan faydali
olmaktadir. Demografik ozellikler ile performans verileri birlestirilerek, planlama
cikarilmas1 agisindan sirketlere avantaj saglamaktadir. Hangi kisiligin, hangi
demografik 06zellikte olan kisilerin misterilerle nasil iligki kurdugunu ve satig
performansinda ne derece etkili oldugunu anlamak, ilerideki satis performans
Ol¢timlerinin kolaylastirilmasina ve ayn1 zamanda miisteri memnuniyetinin de olumlu
etkileyerek sonucun 6n goriilmesine etki saglayacaktir. Sirketler, kisilik 6zellikleri ve
bireysel Ozellikleri belirleyerek bunu miisteri memnuniyeti ile birlestirmek {izerine
arastirmalar yapabilir. Bu durum hem sirketin ise alimlarinda hem de satis performans
tahminlerinde daha olumlu tahmin edici ve yeni kararlar almalarini1 saglayabilmektedir
(Scullion ve Collings, 2011: 187- 188).

Eskiyoriik (2015) aciklamasina gore, iletisim siireci gerceklesirken sosyo-

psikolojik, kiiltiirel farkliliklar, egitim, 1rk, cinsiyet ekonomik statiiler kendi icerisinde
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ortak noktalar1 barmndirdig1 gibi kendi icerisinde engelleri barindirmaktadir. Gonderici
ve alici arasinda etkin iletisim kurulabilmesi ve bir iletisimin gerceklesmesi igin, bazi
faktorlerin kendi igerisinde uyumlu olmasi gerekmektedir. Kadin ve erkeklerin iletisim
stillerinde farkliliklar oldugu gibi, kiiltiirel inanglarin ve bazen bulundugumuz statii
konumunun bile iletisimsel engellere sebep olabilecegini ayn1 zamanda ortak diisiince
ve tutumlardan kaynakli uyum olusturabilecegini ifade etmektedir (Eskiyoriik, 2015:
160-163). Bettinghaus ve Cody (1987), ikna siiresi gergeklesirken mesaji ileten kisinin,
yas durumu, kendine gilivenli olup olmamasi, zekd vb. kisisel farkliliklarinin, iletilen
mesajlarin ikna ediciligini etkiledigini diistinmektedir. Onun aciklamasina gore, kisisel

farkliliklarin fazla olmasi ikna edicilik siirecini diistirmektedir (Ergeg, 2004: 109).
1.11. Basarih Kisisel Satis Personelinin Kisilik Ozellikleri

Insan, iletisim kabiliyetlerini kullanarak, bulundugu ortamda etki yaratir. Her
insanin kisisel yapisi, bulundugu c¢evre ve ortam, paylasimda bulunulan insanlarin
farklilig1, ge¢mis deneyimler gibi bircok oOzellikle iletisim kurma tarzi da sekillenir
(Devito, 2010: 1). Miihendis, doktor, ekonomist vb. her meslegin iletisim sekilleri
bulunmaktadir. Kisisel satis yapan kisinin de kendi igerisinde belirli yapisal elementleri
ve satis yapan kisi de olmasi beklenen belirli 6zellikler bulunur. Odabasi ve Oyman
(2014), Satis elemanlarinin kisilik yapisinda olmasi gereken ozellikleri dort gruba
ayirmistir. Kisilik, bilgi, yargilama ve ikna edebilme gii¢ ve yetisi. Bir kisisel satig¢1 da
olmasi gereken oOzellikleri su sekilde siralamistir. Zorluklarla bas edebilen yani gayretli,
bircok alanda bilgisi olan entelektiiel, yenilikleri takip eden, enerjisi yiiksek ve
heyecanli, insanlarla iletisim kurarken diirlist, zeki olan ve giivenilir olmasi

gerekmektedir.

Uslu (2006)’ya gore Kisisel satigginin basarili olmasini saglayan kisisel
Ozelliklerini siralamistir. Bir kisisel saticinin; Gilivenilir, diiriist, nazik, sabirli, cesur,
tarafsiz, iyimser, agik fikirli, caliskan olmasi Ozelliklerini tagimasi beklenmektedir.
Baska bir arastirmada ise, miisteriyi onemseyen, calisirken eglenebilen, ahlakina ve
sOziine sadik, satig esnasinda diiriist olan, duygularina hakim olabilen 6zelliklere sahip

olmalidir olarak tanimlanmaistir.

Ozdes (2007) agiklamasina gore, satis yapabilen kisiler belirli yapisal 6zellikleri

kendi icerisinde barindirmalidir. Ona gore kisisel satis yapan kisinin kisilik 6zellikleri,
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Girisken, Ozgiivenli, kendisiyle barisik, hedefler koyan ve hedeflere yonelik hareket
eden, planlayarak hareket eden, sosyal, disa doniik, karsilikli sevgiye onem veren,
pozitif, insanlara giivenmekten ¢ekinmeyen kisilerdir. Ayn1 zamanda iyimser ve neseli,
yeni teknolojiye ve yeni olani 6grenmeye istek duyan, 6grenmeye agik olabilen, iyi
dinleyici olan, arkadas canlis1 ve kendi hakkinda da agik, diiriist, hosgoriili, paylasimei

olan kisilerdir (Ozdesi 2007: 20).

Orug, Sireli ve Kur (1969) degerlendirmeleriyle basarili satis personeli kisiligini
aciklamiglardir. Takip yetenegi olan, miikemmelliyet¢i bir bakis agisina sahip olan,
miisterinin takdirini alabilen, miisteri ile gorlismesinde neden sonug iliskisi kurararak,
sistematik degerlendirerek miisterinin de kar saglamasini gergeklestirebilen kisilerdir

(Akt. Kalay, 2018: 71).

Moriotti (2014: 154) agiklamasina gore, kisisel satis temsilcilerinin gesitli kisilik
ozellikleri ve stilleri vardir. Basarili satis yapabilmek icin sahip olunmasi gereken

kisisel ozellikleri su sekilde siralamistir:

Olumlu Tutum: Basarili satiscilar satisin zor bir siiregten gectigini bilerek,

olumluya odaklanip kendini motive eden bir yapiya sahip olmalidir.

Iyi Dinleyici Olmak: Miisterilere dogru sorular sormak icin 6zel durumlara
¢cozlim lretebilmek i¢in, potansiyel miisteri dinleyerek istekleri dogrultusunda satisa

odaklanmalidir.
Pratiklik: Ne kadar pratik olunursa, satis o derece kolaylasacaktir.

Sebat etmek ve sabir: Satis siirecinde goriismeler, kurulan iletisim belirli

dontisiimlere ugrayabilmektedir. Bu durumda satis temsilcisi sabirli olmalidir.

Cahskan ve Sorumluluk sahibi olmak: Satis temsilcileri kendilerine
koyduklar1 hedeflere ulasabilmek icin ¢aba gostermelidirler. Hedefe ulasamadigi
durumlarda, direk firmaya odaklanmak yerine sorumluluk sahibi biri kendi hatalarina

odaklanabilmektedir.

Diiriist olmak: Baz1 satisgilar cogu zaman miisterilerin duymak istediklerini
soyleme egilimi gostermektedirler. Ancak miisteri ile gliven bir kere gittikten sonra,

yeniden saglamak zordur. ihanete ugramis hisseden miisteri biiyiik satis kaybina sebep
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olabilmekte ve kendi acisindan ihtiyaglarina isteklerine hitap etmedigi i¢in kotii izlenim
olusmaktadir. Dolayisiyla miisteriye her zaman {irtin ve hizmetle ilgili dogru bilgi

vermek gerekmektedir.

Giivenilir olmak: Miisterinin markaya ve satis personeline giivenebilmesi igin,
giivenilirlik saglamas1 ve tutarli olmasi gerekmektedir. Giivenilirlik sadakatin artmasini

saglamaktadir.

Diger arastirmacilarda oldugu gibi, Siguaw ve Bojanic (2004: 4) aciklamasina
gore de bir satis personelinin fark yaratabilmesi i¢in belirli bazi 6zellikleri tagsimasi
gerekmektedir. Basarili satis personeli dedigimiz bu kisiler karakteristik olarak, kendini
motive edebilen, organize edebilen, coskulu, rekabetci, hedefe yonelik, empatik,
dinleyici, yenilige ve 6grenmeye acik olmasi gibi 6zellikleri barindirmalidir. Bir satig
personeli satis gerceklestirirken bir¢ok potansiyel miisteri ile iletisim halindedir. Bu
durum satis personelinin, miisterinin iletisim tarzlarina uygun sekilde degistirebilmesi
niteligini igerisinde barindirir. Bu yiizden bu kisiler ayn1 zamanda iyi iletisim kurmay1
bilen, etkili konusabilen, analiz yonii kuvvetli olmasi ile miisterinin beklentilerini
anlayabilen, ¢6ziim odakli, yenilik¢i, dogru bilgi sunabilen, tertipli, durum ve ortama

uyum saglayabilen, hedef odakli, rekabetci kisilerdir.

Bir endiistriyel insaat malzemeleri sirketindeki satis personellerinin kisilik
degiskenleri kiimesi ile ilgili yapilan arastirmada, ol¢iilen 6zelliklerin satis performansi
tizerinde baglantili oldugu iizerineydi. Arastirmaya gore, daha yiiksek satig performansi
gosteren kigilerde, baskinlik, dayaniklik, sosyallik, sosyal taninma ve empati
Ozelliklerinin etkili oldugu gozlemlenmisti. Bunun disinda yapilan arastirmalar, satis
personeli profilinde; enerjik, fiziksel olarak imaja dnem veren, ¢aliskan, istekli, iletisim
kurmaktan hoslanan, zeki, kisilik 6zelligi olarak duygusal veya daginik olsa bile
caligmak igin istekli ve duruma adapte olabilen 6zellikleri barindirmasiyd: (Donaldson,
1998: 44).

Castes (2015: 99), satis basarisinda en belirleyici kisilik 6zelliklerini 6 boyutta

incelemistir.

e Rekabet
e Oz-disiplin
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e Empati
e Diiriistliik

e Orta derece disa doniikliik.

Bu altt boyutun oOzelliklerinden birinin ya da tiimiiniin asirtya kagmasi
durumunda satisin bir kismi veya tiimii sorunlu olacagmi diisiinmektedir. Bu durumu
farkli bir yaklasimla ele alan Castels, iiretken ve dengeleyici kisilik 6zelliklerinin olmasi
gerektigini savunmaktadir. Ornegin, kisisel satis personelinin, satis esnasinda satis
yapan kisi gibi goriinmeden, miisterinin sanki ona satis yapiyor izlenimini yaratabilirse
empatik olabilmektedir. Bununla birlikte empati yetenegi, smurlarin {istesinden
gelmenin bir anahtaridir. Ornegin agirt disa doniikliik, asir1 iddiali gdriinmeye sebep
olacaktir. Ayni zamanda teknolojinin ve kiiresel olusumun getirdigi asir1 rekabet ortami
diiriistliigli ve 1limli olmay1 golgeleyebilmektedir. O yiizden negatif ve pozitif egilimleri

esitleyecek kisiliksel bir kombinasyon saglanmalidir.

Pink (2012) ve Barrick ve ark. (2001)’nin analizlerini agiklayarak durumu
degerlendirmisti. Bir¢cok ders kitabinda basarili satiscilarin, disa doniik insanlardan
cikacagi konusunu farkli bir tezle degerlendirerek arastirma konusu oldugunu ifade
etmistir. Tanimsal olarak disadoniik insanlar, sosyallesebilen, canayakin, iletisime hazir
ve yeni iliskiler kurmayr seven, kendine giivenen, heyecanli insanlar olarak ifade
edilmektedir. Iceddniik insanlarin bulunmaktan gok hoslanmayacag: sosyal faaliyetler
disadoniik insanlarin ortami sayilmaktadir. Pek ¢ok uzman agiklamasinda; ‘’disadoniik
insanlar satig i¢in bir protipdir’® olarak tanimlamaktadir. Giiniimiizdeki son
arastirmalarla sosyal bilimciler, basarili satis performansi ile disadoniikliik tizerine
yaptiklar1 ¢alismalarda, satis hacminin disadoniikliikk ile bir iliskisi olmadigini
aciklamaktaydi. 3806 satis personelinde yapilan arastirmada, 0,07 diisiik korelasyonla
satig performanst ve disadoniiklik arasinda yiliksek iliski yakalanamadigi

gbzlemlenmisti.

Adam Grant’in Pennsylvania Universitesine bagl olarak disadéniikliik ve satis
performansi lizerine yaptig1 arastirmada, icedoniik satiscilar saatte 120 dolar kazanirken,
disadoniik satiscilarin 125 dolar kazandig1r gézlemlenmis, ancak en ¢ok satis saglayan

ortalama 280 dolarlik kazanci getirenlerin dengeli kisilik yapist ile iliskili oldugunu

37



saptamiglardi. Pink, bu arastirmalarin ge¢misten bu yana olan basarili kisilik
yapisindaki kisisel 6zellikleri analizlerinin sorgular boyutta oldugunu ifade etmekteydi.
Ona gore en dogru yaklasim, her uctaki iki insan tipinin arasindaki orta dengeyi
saglayan kisilik yapisinin kendisi, 6l¢iilii kisilik yapr yani dengeydi (Pink, 2012: 96-
100).

Son olarak, satis personellerinin kisilik 6zelliklerinin sektorel olarak farkl
yetiler gerektirecegine deginmektedir. Ornegin, Ugak ya da jet satacak bir kisinin insan
iligkilerinde uyumlu olmasi yeterli olmayacaktir. Bu tarz satis yapan bir kisi, teknolojik,
ergonomik, psikografik ve finansal unsurlar bir araya getirme yetisine sahip olmalidir.
Dolayisiyla satis personellerinin kisilik 6zellikleri degerlendirilirken, sektoér bazinda

arastirmalara oncelik verilerek eyleme gegilmelidir (Castes, 2015: 99).
1.12. Kisisel Satis ve Kisilik Arasindaki Iliski

Bazi arastirmacilara gore, kisisel satis konusunda kisilik ve bireysel farkliliklar
satiglarin  gergeklesmesini etkilemektedir. Pazarlama karmasi igerisinde yer alan
tutundurma faaliyetlerinin ger¢eklesmesinde 6nemli bir yere sahip olan kisisel satis
icerisinde, satis yapan kisilerin ve aym1 zamanda tiiketicilerinde kisilik profilini
belirlemek, isletmenin basariya ulasmasindaki en Onemli adimi olusturmaktadir.
Miisteri bagliligr olusturmak icin, Kisilik 6zellikleri ve kisisel satis arasindaki karar
verme ve uygulama siirecleri tizerinde degisiklige gidilip ¢caba gosterilirse istenilen tiriin

ve hizmet satilmis ve basariyla sonuclanabilmis demektir (Glimiis, 2012: 54).

Glimiis (2014) aciklamasina gore; Kisisel satisin 1yt performans ile
sonuclanabilmesi ve kisisel satis yapan kisilerin satacaklar1 iiriin hakkinda bilgiye,
yeterlilige sahip olmalar1 ve kisisel satis tekniklerini 6grenmelerinin yaninda, belirli
kisilik 6zelliklere ve kazanimlara sahip olmasi beklenmektedir. Ornegin, basar1 odakl,
imaja ve dig goriinlimiine 6nem veren, 6zenli, bakiml, azimli, ¢aligkan, insanlarla
iletisim kurma konusunda yetenekli olmasi gerekmektedir. Ayni zamanda, genel kiiltiir
ve entelektiiel bilgi edinme konusunda merakli, sosyal, sorunlarla karsilagma
durumunda olay ve durumlara pratik ¢oziim iiretebilen, enerjik bir yapiya sahip olmasi
beklenmekte ve satis performansi ile iligkili oldugu diistiniilmektedir (Giimis, 2014b:

518).
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Aragtirmacilar, basarili bir satis gorevlisini tanimladigi nitelikleri su sekilde
aciklamaktadir. Yiksek enerji seviyesi, 0zgiiven, paraya aclik, zorluklarla miicadele
edebilme o6zellikleri ile satis performansi ilintilidir.(Greenberg ve Greenberg, 1983)
aciklamalari, farkli 6zellikleri vurgulamaktadir. Satis elemani basarili olmak igin bu
ozelliklere ihtiya¢ duyar: Empati, ego ve egoyu Olciilii kullanabilme Empati ile satis
elemaniin misteri ile iliski kurabilme kabiliyeti olarak tanimlanir. Satis gorevlisi
miisterinin ne istedigini anlarsa ihtiyaclar1 karsilayabilecektir. Empati yapmak ayni
zamanda miisterinin ihtiyaclarini karsilamayan bir seyi fark ederek ona gerekli olmayan
bir baski uygulamamaktir. Geleneksel satis sOylemlerinde satisin baski ile oldugunu
duymaktayiz ancak burada empati yontemi, potansiyel miisterinin gergek ihtiyaglarini
empati merkezini rehber olarak kullanmasi ile gergeklestirmesidir. Ego siiriisii, kisisel
memnuniyet kazanma olarak tanimlanir. Bireyi istedigini yapmasi i¢in ikna etmektir.
Burada ego-siiriisii olarak ifade ettigi, satis goriismelerinde gergeklesen olumsuz
konularin, reddedilme sonrasi miicadelenin devam edilmesi gerektigini ve satig
gorevlisinin bunu itici gli¢ olarak kabul etmesi gerektigini savunmaktadir. Ayrica
uzlasma, karmasik fikir ve konseptlere hizli analizler gelistirebilme ve miizakere ederek
zamani yonetmek, diizenli, prensipli olmak gibi konular sayesinde, satis performasninin

basar1 saglayacagini diisiinmektedir (Sardar ve Patton, 2002:2-3).

Kisisel satis yapan kisinin Pazar igerisinde rakip firmalar arasindan siyrilarak,
iriin bilgisi, miisteri bilgisi ve tecriibe ile dogru orantili olarak satis performansi
beklenmektedir. Firmalarin bu beklentilerinin yaninda, kisisel satis yapan kisinin, kisilik
ozellikleri ile ne derece iliskili oldugunu 6l¢gmek isteyen, perakende sektdriinde bes
faktor kisilik analizi modeliyle birlikte uyguladigi bir arastirmada, sonucu kisilik
Ozellikleri ile satis performansi arasinda basarili bir iliski oldugu gozlemlemistir.
Yapilan arastirma sonucu; Satis personellerinin kisilik tiplerinden, sorumlu kisilik tipine
sahip ¢alisanlarin (%2,23) en yiiksek orana sahip olduklari, ikinci sirada ise uyumlu
kisilik tipine sahip calisanlarin (%2,15) ile satis performansinda basarili olduklarini

kanmtlamigtir (Karakaya, 2013).

Baska bir arastirmada, Bateman ve Crant tarafindan, Proaktif kisilik tizerinden
gelistirdikleri Proaktif kisiligi olcegi ile 194 satisc1 lizerinden, satis performansi
Olctimlenmisti. Yapilan aragtirma sonucu, proaktif kisilik ozellikleri ile, satis

performansi arasinda istatiksel olarak anlamli bir iliski bulunmustu (Tosun, 2012: 105).
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Bateman ve Crant, (1993:104), yaptigi agiklamada s6z konusu proaktif kisilik
ozellikler; dinamik, amagli, 6l¢iilii ve 6l¢iilii risk alma, kararli, inat¢i, kendine giivenen,
sonug odakli, bireysel sorumluluk alabilen, karsilastiklar1 problemleri ¢6zebilen, basari
odakli, yaratici egilim, uyumlu olma olarak tanimlanmistir. Proaktif 6zelliklerin ortaya
cikisini ise; insanlarin eylemsel iglevlerinde, bulunduklari ortami kontrol altina alarak
yonlendirme istekleri sonucu ortaya ¢ikmasi olarak agiklamaktadir (Akt: Kizanlikli ve

Konaklioglu, 2011: 76).

Basarili bir satisin ilk on yolu Satici Terri Levine (2000) agiklamalarina gore,
satig eleman1 veya satis¢1 alict arasindaki kisisel deneyimlere dayanmaktadir. En iyi
sanat¢1 olmak i¢in satis sektoriinde Bir yonetim sirketi tarafindan yapilan son bir
ankette, 365 CEQO’ya, anahtarin ne oldugunu diisiindiikleri soruldugunda, yiiksek
performansli satig uzmanlarini ayiran 6n plana ¢ikan kisilik 6zelliklerinin, 6z disiplin,
motivasyon ve iirlin bilgisi, miisteri bilgisi ve dogustan gelen yetenek ve kisilik olarak
aciklamisladir. Bir satis personelinden beklenen 6zellikler; yaraticilik, mizah anlayisi,
kendini ifade edebilen, etkili iletisim kurabilen kisiler olarak tanimlanmistir. Aym
zamanda, Kisisel ve ahlaki degerleri bilen, tutkulu, iistiin olma ve basarili olma istegi
duyan, heyecan verici sunum becerileri olan, miisterilerle giiven odakli ¢alisan ve sadik
miisteriler yaratabilen, para aski yerine insanlar1 seven, sevgiye énem veren, iyimser,

olaylara pozitif yaklagan kisiler olarak tanimlamistir.
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BOLUM 2. ENNEAGRAM

2.1.Insam1 Anlamaya Cahsan Ilk Arastirmalar

Kisinin yapis1 hakkinda yapilan aragtirmalarin temelinde biyolojik ve kalitsal
olarak m1 yoksa deneyimlerle mi sekillendigi konusu felsefe tarihinin de temelinde
tartistlmistir. Insanin kisilik yapisi aciklamalarina ilk M.O. 375 yilinda Hiporat ve
Galen tarafindan ifade edildigi agiklanmistir. Insanlarim kisilik tipleri ve sahip olduklar
arka planda miza¢ adim1 verdikleri dogal ve genetik bir yap1 bulunmaktadir. Bu genetik
yapi, kan, balgam, sar1 safra, kara safra olarak bedensel dort boyutla agiklanmistir. Ates,
hava, su, toprak temelindeki dort unsurun insan bedenindeki ifadelerin karsilig1 olarak
aciklanir (Soysal, 2008: 7). Galen, iyimser, sogukkanli, sinirli ve melankolik olarak
ifade etmistir. Onun agiklamasina gore, kisilik 6zelliklerinden hangisi agir basarsa, kisi
o yonde egilim gostermektedir. Sogukkanlt biri, sessiz, kibar, serinkanli ve akiler ayni
sekilde tutarlidir. Ornegin iyimser olan bir kisi, sicak kalpli, iyimser ve giivenlidir ancak
biraz bencil olabilir. Melankolik biri genel olarak iiziintii igerisinde oldugu icin
korkularinin sonucu siirsel ve sanatsal yonleriyle 6n plana ¢ikmaktadir (Ertiirk, 2017:

85).

Romali filozof hekim Claudius Galen insanin bedensel isleyisini bu dort element
tizerinden ifade etmistir. Toprak; soguk- kuru, Hava; sicak- 1slak, Ates; Sicak-kuru ve
su; soguk- 1slak olarak ifade edilir. Hipokrat bedenin bu dort elementini latince karsiligi
olan “’umor’’dan tiireme ruh hali olarak ifade edilen ’humour’’ adin1 vermistir (Ertiirk,
2017: 86). Bu dogrultuda onlar hem saglik durumlarini hem kisilik olarak insanin farkli

yapisini belirliyorlardi (Hanoglu, 2014).

Galen’in gorisleri 19. Yiizyil sonu ve 20. Yiizyil baslar1 i¢in bir esin kaynag:
olmustu. 1947°yilinda, Benson ve ark. (2012), Eysenck kisilik yapisinin biyolojik
temelli oldugunu agiklayan goriiglerin icerisinde yer almaktaydi. Bu anlamda iki kisilik
Ozelliginden bahsetmislerdir. Nervortik ve disadontik kisilik yapisi. Davranis¢1 kuram
kisiligin sartlanmalarindan ve bilingaltindan bahsetmekteydi. Psikanalatik kuram ise,
kisiligi bilingaltinin ge¢mis deneyimlerinin bir etkisi oldugundan bahsetmekteydi

(Ertiirk, 2017: 87).
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Kretschmer sagliksiz ve saglikli insanlarda yaptigi c¢aligmalar 20.ylizyilin
baslarinda giindeme gelmis ve kisilik siniflandirmalarini ¢ tip iizerinden agiklamistir.
Bu siniflandirmada uzun boylu ve kaslar1 iyi durumda olan kisilerin lider olma
egiliminde oldugu bu kisilerin atletik tipi temsil ettigini ifade etmistir. Bunun disinda,
Astetik yap1 olarak adlandirdig ikinci grubu sogukkanli, inatg1, alingan ve kindar olarak
ifade etmistir. Son olarak piknik tipi dedigi insan grubunu ise, dis diinyaya acik, acik
kalpli ve iyimser olarak agiklamaktaydi. Koknel (1986), Bu goriislerle benzer olarak
Kretschmer gibi Sheldon ise, iskelet ve beden oranlarini incelerken, insanlarin bedensel
yapilarini i¢ sekilde aciklamistir. Endomorf, Mezomorf ve Ektomorf seklinde ii¢ temel
tipe ayirmistir. Endomorf olan kisilerin i¢ organlar1 gelismis kisiler olup bedenleri
yuvarlak, saglar1 seyrek ve citleri diizgiin kisilerdir. Bu bedensel yapiya sahip olan
kigsiler, yavas, rahatina diiskiin, yemek yemekten hoslanan, toplulukta olmay1 seven,
arkadas canlisi, bol giilen, hosgoriilii, alkole diigkiin, ¢abuk ve kolay duygulanan,
kaygilanan aglayan bir kisilik 6zelliklerini temsil etmektedirler. Mezomorf tipte olanlar
ise, omuzlar1 ve kaslar1 iy1 gelisen, dayanikli ve atletik kisiler olarak ifade edilmistir.
Bunlarin disinda, Somatotonik denilen kisiler beden hareketleri canli olan, sporu ve
heyecani seven, egemen olma ve yonetmeye yatkin atilgan ve kapali yerleri sevmeyen,
giiriiltiiden hoslanan, disadoniik, kaygi ve endise durumlarinda saldirgan olan bir kisilik
yapisina sahiptir. Buna benzer iligkilerle beden ve kisilik 6zellikleri eslesme iliskisini
savunan, diger kisiler, Davenport, Slender ve Sigaud ve Auliffe bu gibi bilimsel ¢aligma
yapan Kkisilerde insanlarin bedensel ozelliklerle eslestirme yaparak anlamlandirmaya

calismistir (Hazar, 2006: 130).
2.2.Giiniimiizde Belirgin Olan Kisilik Kuramlari

Freud’la baslayan, Adler ve Jung, Erich Fromm, Jacques Lacan, Erik Erikson,
Harry Stack Sullavian, Karen Honey ile devam eden kisilik iizerine yapilan
aragtirmalara Oncelik vermislerdir. Gordon Allport psikoloji iizerinden yapilan
caligmalar ilk kez giindeme gelmistir. Allport kisilik 6zellikleri teorisini ii¢ degisik
seviye tanimlayarak agiklamistir (Ertiirk, 2017: 85).

2.2.1. Freud ve Yapisal Kisilik Kuram:

Freud’un kisilik iizerine kuramlari, bireyin dogustan gelen iki temel cinsellik ve

saldirganlik iizerine incelenmistir. Bu enerji onun tanimina gore libido kavrami
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tizerinden aciklanmistir. Freud’un fikirleri Avrupa ve ABD’nin her yaninda
yaymlanmistir. 20. Yiizyilda Freud un kisilik kurami biiyiik etki gormiistii. Kisiligi ii¢
temel yapisiyla incelemistir. Id, ego ve siiperego bu ii¢ sistem birbirinden bagimsiz

olarak islenmektedir (Ertiirk, 2017).
2.2.2. Carl Gustov Jung’un Kisilik kurama:

Carl Gustav Jung ise, Freud’'un goriislerinden farkli olarak 6zgiin calismalar
yapmis ve “’Analitik Psikoloji’’ adi altinda kuramlar gelistirmisti. Freud’un libido
olarak adlandirdigir kavrami cinsel diirtlerin olusturdugu enerjinin, cinsel olarak degil
aslinda ruhsal olarak insanda gelistigini ifade etmistir. Onun Analitik psikoloji ile ifade
ettigi sey, insanin i¢ ve dis diinyasidir. “’Persona’” bulundugumuz g¢evreye uyum
saglamamiz1 saglayan Ozelliklerin yapisin1 igerir. Burada golgelenen kisilik ise,
gizledigimiz kendimizin bile ¢ogu zaman farkinda olmadig1 6zellikle alkol konularinda
gozlenebilen bilincimizi bize uyguladigi herhangi bir baski olmadiginda ortaya g¢ikan

yapidir.

Jung’un insanlar1 siniflandirma konusunda, ige doniik, disa doniik olmak {izere
ikiye ayirir. Icedoniik tip, dis diinyayr aslinda temelde reddetmis ve i¢ diinyasina
donmiis olan tiptir. Disa doniik tip ise, ihtiyag duydugu, dis diinyay1 ve g¢evresindeki
uyaranlarla birlikte olan tiptir. Bu iki fonksiyon iizerinden dort ana baslikla, duyus,
hissetme, diistinme ve sezgi lizerinden agiklamistir. Duyu organlan ile ilgili olan
algilamalardan olugmaktadir. Hissetme onun agiklamasina gore kendini ve digerlerini
algilama bi¢imidir. Diisinme, kavrama ile ilgili bir olgudur. Ve sezgi ise, bilingli olarak
idrak etmekten farkli olarak gercegin fark edilmesi ile ilgilidir. Jung ice doniik ve disa
dontik olan tipleri kendi icerisinde 8 ayri tipe ayirmistir; Disadoniik Diisiinen Tip: Disa
doniik diistinen tipte, kisi kendi enerjisini dis diinya ile alakali diislince sistemini,

algilar1 ve bilgileri toplamaya caligmaktadir.

Ice Déniik Diisiinen Tip: Bu tip kisi kendini, duygulardan sakinmak ve korumak
i¢in, bilingaltina itmistir ve baz1 durumlarda gercekliklerden kopabilmektedir. Insanlarla

¢ok muhattap olmaz ve inat¢1 ve gururlu bir 6zellik gosterebilmektedirler.
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Disadoniik Duygusal Tip: Sevgisi kolayca nefrete doniisen bu yapida diisiinceler
geri plandadir. Tepkileri degisken olmakla birlikte, duygular diislinceler lizerinde agir

basmustir.

Iceddniik Duygusal Tip: Disaridan kendi kendilerinin ihtiyaclarini karsilayan bir
yap1 goriiniimii sergileseler de dis diinya ile iliski kurmalar1 zor olan ve melankolik
takilan insanlardir. Duygular derin ve yogun olarak yasandigi icin, duygu patlamalari

yasamalar1 olasidir.

Disadoniik Duygusal Tip: Zevk ve heyecan veren konularla ilgilenebilen ancak
duygular iizerinde ¢ok yogunlagsmadan yiizeysel iliskiler kuran, pratik, gercekei aklina

koydugu zaman gerceklestiren kisidir.

Icedoniik Duygusal Tip: D1s diinyadan uzak olmayi tercih eden bu kisiler,
kendi diinyalarina ¢ekilmektedirler. Kisilik olarak, sakin, davraniglarini denetleyebilen
bir goriiniis olustururlar. Duygu ve diisiincelerindeki takilmis durumdan dolayi,

insanlarin ilgisini ¢ok fazla gekmemektedirler.

Disa Doniik Sezgisel Tip: Sezgilerine gore davranan bu kisiler, oynak ve
tutarsizdir. Yenilikleri takip etmeye calisirlar ancak uzun uzun odaklanamadiklari igin,

devam edemezler.

Ice Doniik Sezgisel Tip: Anlamasi giig bir yap1 goriiniimii veren bu kisilik tipi,
ona gore degeri bilinmeyen bir dahidir. Dis gergeklikle iliski kurmak istemez ve
kisilerle iletisim kurmay1 reddeder. Anlamin1 bilmedigi, imgelerle yasar ve bir sonuca

ulagamaz.

Jung’un bu genel agiklamalarinda ifade etmek istedigi, kisi ice doniik ve disa
dontik yapidadir. Onun bundan anlamak istedigi sekiz katagoriden biridir. Biling ve

bilingdisinda farkli 6zellikler gostermektedir (Jung, 2015: 83-84).

Sonrasinda gelisen ve gilinlimiizde iclerinden bazilarinin kurumsal firmalarda ve
isleyiste gecerliligini koruyan kisilik kuramlari, Erich Fromm, Karen Horney Kurama,
Harry Sullivan, Gordon Allport ve Kisisel Ozellik Kurami, Raymond Cattell Kisilik
Kurami, Bes Faktor Kisilik Kuramlar1 vb. kuramlar gelistirilerek insanin yapis1 ve

isleyisi anlam bulunmaya calisiimisti.
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2.2.3. Erich Fromm Formm Kurami

Bes tiir mizag 6zelligine deginmistir. Alic1 egilim; iliskilerinde destek alabilmek
icin digerlerine dayanan tip olan, istismara yonelik egilim, siirekli diger insanlardan
almak isteyen ve onlari maniipiile eden tip. Biriktirme egilimi; &grendiklerini, var
olanlari, gelistirdiklerini kendine saklayan tip. Insanlar1 bir nesne olarak algilayan ve
bireyin kendini pazarlamasi ile gergeklesen pazarlamaci egilim. Ve son olarak iiretici
egilim; kisinin varliksal olarak var olan ya da zamanla edindigi gii¢li yonlerini
gelistirerek bunu yaraticilik ve sevgi yoluyla ifade edebilmesi ise, iiretici egilimdir
(Ertiirk, 2017) Onun agiklamalarina gore, saglik bir toplum ancak, insanin kendisini
apacgik ifade edebilmesi, iiretmesi ile iligkilidir. Bu iliski kurma siirecinin saglikli
olmasi, bilingaltindaki kisilik 6zelliklerinin ortaya c¢ikamasi ancak bazi sorunsallarin
yok edilmesi ile miimkiindiir. Bu durumu sdyle acgiklamustir: “/nsan, kendisiyle
baskalar: arasinda iliski kurmalidir. Ama bunu, birlikte yagsama big¢iminde ya da
vabancilagmis bir bi¢imde yaparsa, bagimsizligini ve biitiinliigiinii yitirir, zayif kalwr,
aci ¢eker, diismanlik duyar ya da duygusuzlasir, ancak baskalariyla sevgi yoluyla iliski
kurdugu zaman kendini onlarla birlikte duyar, aynm zamanda da biitiinliigiinii korur.”

(Aktay, 2017: 163).
2.2.4. Karen Horney Kuramm

Horney nervoz kavramini agiklarken anormal bir durumun aksine, yaygmn bir
durum olarak ifade etmistir. Anksiyete yaratan durumun en temelde diigmanlik
oldugunu ifade etmistir. Kisinin yasadigi nevrotik durumu agmasinin temelinde tedavi
yontemleri gelistirmistir. Kisinin {izerinde olusan nevrotik egilimler tespit edilmeli,
kisinin hayatinda olusan etkiler ortaya cikarilmalidir. Kisi bunlardan kurtulmak igin
sorumluluk almali, kendine giiven kazandirilmali, kendilik duygusu gelistirilmeli ve

ictenlik olusmasi i¢in ¢alismalidir (Ertiirk, 2017: 103).

Ewen (1998), Horney gibi kisinin yapisinin bigimlenmesini kiiltiirel ve ¢evresel
farktorlere baglamaktadir. Horney, temel kaygi durumuna deginmektedir. Bu temel
kaygt durumuyla basa ¢ikmanin dort ayr1 yolunu agiklamaktadir. Sevilmek, itaat etmek,
giic kullanmak ve insanlardan uzak olmak olarak tanimlamaktadir (Inang¢ ve Yerlikaya,

2017).
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2.2.5. Harry Sullivan Kuram

Sullivan’a (2001) agiklamasinda, kisilerarasi iletisimin pozitif yonlii olmasi iki
tarafli iligki esasmma dayanmaktadir. Kisileraras: iletisim sayesinde, ihtiyaclarin
saglanmast ya iliskilerin tam tersi negatif yonli gittigi zaman ihtiyaclarin
karsilanmamasi. Dolayisiyla kisilerarast iliski ve iletisim kisilerin birbirleriyle olumlu
duygular pekistirmesi ve birbirlerine benzeyen davranis ve duygularin tekrar etmesinde
olusan saygi durumu ve giivenlik durumunun alt yapisi olugsmaktadir. Ona gore temelde

istenen doyum ve giivenlik arayis1 olmaktadir.

Sullivan, kisilerarasi iligkiyi li¢ sekilde degerlendirmistir. Prototaksik, parataksik
ve sintaksik donem olarak ii¢ sekle ayirmistir. Protaksik donem yasantinin ilk aylarimi
ifade eden siirectir. Prototaksik yasanti, yasamin ilk aylarinda ortayagikan, diger iki
stire¢ igin gerekli olan, birbirleri ile baglantilar1 olmayan, zihindeki anlik, gegici, imge

ve duygulardir (Erok, 2013: 40).
2.2.6. Gordon Allport ve Kisisel Ozellik Kuram

Allport, ayirict 6zellik kavramina deginerek, Freud’un bilingdis1 olarak tarif
ettigi siireglere deginerek tepki vermistir. Onun temelde ifade etmek istedigi kisilik
niteliklerini belirlemek ve insanlarin bazi kisiligi belirli siniflarla olusturmaktansa,
bireyin kendine 06zgii 0Ozelliklerinin bilesenlerini belirlemenin miimkiin oldugunu
savunur. Oztabay, (1994), Allport kisilikleri belirli zeka dlgiileri, heyecan duyduklari
ve boyun egme istiinliikleri bakimindan ii¢ ayr1 6zellikte inceler (Sav, 2007: 61).

Asil ozellikler; bu oOzellikler asil ve egemen olan tutku ve Ozellikleri
icermektedir. Kisinin, gosterdigi niteliklerin igerigini olusturur, kisilerin hayatlarini
sekillendiren ozelliklerdir.  Yaygin oOzellikler; kisinin hayatlar1 igerisindeki basit
ozelliklerden olusur. Dostluk, nezaket, diiriistliikk gibi nitelikleri igerir. Allport’a gore
gercek ozelligin yoklugunda bu 6zellikler on plana ¢ikarak sekillenir. Ikincil 6zellikler,
daha az zaman araliklar1 ile ortaya ¢ikip kendini gosteren tutumlardir. Kisiye 6zel
sekillenmektedir. Ornegin, bir yerde konusma veya sunum yapacak kisinin, sinirli
oldugunda verdigi anlik tepkilerdir. Uygun olmayan zamanlarda giilme tepkisi gibi
ozelliklerden olusur (Ertiirk, 2017: 108).
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Yanbast1 (1996), kisiligi acgiklarken belirli kavramalara yer vermistir. Bunlar
teyt, erg, metaerg, benlik ve 6zel denklemler olarak agiklanir. Treytler, davranislara yon
veren ve diizen kazandiran davranslari igerir. Ozel veya kisisel de olabilir. Kaynak
treytleri kisiligin ana Ozelliklerini olusturan dinamiklerdir. Bunlar Orgiitlenme
yapilarinin ve psikomatik olgularin dinamikleridir. Dinamik treytler, kisiyi asil istege
gotliren harekete dair olanlardir. Hiz, enerji ve duygusalligt igerirler. Bunlari mizag
olarak nitelendirmistir. Yiizey treytleri, kisinin kendisini anlatan siire¢ ve kendini
degerlendirdigi, kaynak ve dinamik treytlerle olusturdugu iletisim sonucu olusan
davranig bigimidir. Yiizey treytleri, 50-60 tane 6zelligi kapsamaktadir ve bunlar, bencil-
diistinceli, mantikli- mantiksiz, utangag- gosteris¢i gibi Ozelliklerle degerlendirilmistir

(Sav, 2007: 65).
2.2.7. Bes Faktor Kisilik Kuramlari

Kisiligi olusturan anahtar kelimeler iizerinde ¢alisan bes faktor kuramu,
R.R.McCrae ve P.T.Costa tarafindan gelistirilmistir. 1963 gelitirilen bes faktdr kurami
(Big Five Theory), neredeyse Cattell’in 16PF kuraminda gelistirdigi tanimlamalarin
hepsini kapsamaktadir. Ancak farki kisiligin siniflandirmasi bes noktaya boliinmiistiir.
Bunlar, disadoniikliik, gecinebilirlik, c¢aligkanlik, duygusal degiskenlik ve deneyime
aciklik. Bes oOzelligin her biri kendi i¢inde kisiliksel birgok tanimlamayi
barindirmaktadir (Ertiirk, 2017: 112).

2.3.Beynin Ug Islevi ve Enneagram

Son yillarda yapilan sinirbilim arastirmalarinin artmasi ile birlikte yeni teori ve
arastirmalarda ortaya ¢ikmisti. Yapilan 6nemli arastirmalardan biri de Kafatasimizin
altindaki bir sey, rasyonel, bilingli niyetlerimizle duygusal kararlarimiz arasinda iliskilili
oldugu konusudur. Bu konu iizerinde Yale'in sinirbilimci ve beyin teorisyeni Paul
Maclean'm (1990), teorisinde belirttigi gibi, beyin isleyisini beyin katmanlarii iige
bolerek tanimlamasiydi. Karmagik beyin anatomisini tanimlamak i¢in, beynin butik
mimarisini bir psikoterapi yoniiyle anlamak igin elverigli bir model gelistirmeye
calismistir. Konu tiim beyin bolgelerinin ayrintili bir aciklamasi degildir, ancak beynin
boliimleri hakkinda basvurabilecegimiz bir ¢izim sunmaktadir (Akt: Armstrong, 2015:
3-6).
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Arastirmacilar, Enneagramin icerigindeki isleyiz ile insan beynin isleyisi
arasinda baglantis1 olabilecegini diisiinmektedir. Farkli zeka alanlart ve bu alanlar
arasindaki baglanti oldugunu diisiinmektedirler. Korteks yap1 diisiince, limbik sistem
ise, duygudan sorumludur. On cingiile korteks ile fiziksel olarak sorumlu olan limbik
sistem arasinda bulunur. Bunlar iggiidiisel reaksiyonlar1 temsil etmektedir. (Carpenter,

2015: 36).
2.3.1. Beyin sap1 ve Bazal Ganglionlar (Siiriingen Beyin)

Siirtingen beyin bazen R kompleksi olarak adlandirilan bu boliim beyin sap1 ve
beyincik alanini igerir. Maclean’nin siiriingen olarakta adlandirdig, siiriingenlerin beyin
boliimlerinde de benzerlik buldugu bu alanin, beynin evrimsel agidan en eski bolimi
oldugunu diisinmektedir. Burada beyin bilingli bir sekilde diistinmekten ziyade,
uyaranlara tepki vermeye odaklanmaktadir. Ayrica iggiidiisel mekanizmalari ve

viicudun kalp ve nefes gibi kendi kendini diizenleyen sistemlerini kontrol eder (Hanson,

2009: 54).

Beyin sapi, kalp atis hizi, viicut 1sis1, nefes alma, kan basinci gibi reflekslerin en
temel viicut fonksiyonlarimizin bulundugu alani diizenler. Bazal ganglionlar, talamusun
her iki tarafindaki temporal loblara yerlestirilmis yapilar toplulugudur. Bazal
ganglionlar, goniillii motor hareketleri ve durusu planlamada ve koordine etmede
onemli bir rol oynamaktadir. Rutin davranislar, aliskanliklar ve bagimlilik ile ilgili alan

bu beyin bolgesi ile iligkilidir (Akt: Armstrong, 2015: 3-6).
2.3.2. Duygusal Beyin / Limbik Alanlar (Memeli Beyin)

Limbik sistemin, beynin duygusal merkezi oldugunu sdyleyebiliriz. Bu alan ayni
zamanda beyne parca eklemekle kalmaz, eski pargalart da degistirir. Beyinler, ayn
alanlarin yalnizca bir islevi yerine getirdigi bir aragc motoru gibi ¢alismaz- her sey
birbirine baghidir ve ¢ok fazla ortisme ve fazlahk vardir. Ornegin, hafiza, triyon

beyninin {i¢ parg¢asinin tamaminda farkli bigimlerde devam eden bir seydir (Hanson,

2009: 55).

Duygusal beyin, beyin sapi ile selebral korteks arasindaki alanda bulunmaktadir.
Duygusal tepkilerimizin yeri olmasinin yani sira, savas ugusu veya donma tepkisi gibi,

beynin bu alan1 prosediirel 6grenme, motivasyon ve hafizaya dahil edilir. MacLean
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(1990), beynin duygusal alanint memeli beyni olarak adlandirmistir, ¢iinkii insanlar
dahil olmak {izere tiim memeliler, birisinin tiiriiniin hayatta kalmasinin korunmasi ve
desteklenmesi ile ilgilenen bu bolgeleri paylasmaktadir. Limbik sistem terimini,
duygusal tepkilerin olusturulmasinda yer alan orta beyin alanlarina atifta bulunmak i¢in
de kullandi. Norobilimciler arasinda limbik sistemde hangi yapilara yer verilmesi
gerektigi konusunda anlagsmazlik olsa da psikoterapilere en c¢ok ilgi ¢eken bes ana

yapiya asagidaki gibidir.

Talamus: Beyin sapinin tepesinde oturur ve tiim duyusal girdiyi alir: bilginin
gecici olarak bilincinde olup olmamasi gerektigini veya uzun siireli hafiza depolama

islemimi yapacagini belirlemektedir.

Hipotalamus: Talamusun altinda bulunan alandir. Otonom sinir sistemimizi
kontrol eder ve viicut 1sisini, uykudan uyanma dongiisiinii gida alimini ve susuzlugunu

diizenler.

Amigdala: Amigdala duygusal 6grenmeye katilir ve korku duyusunun islenmesi
ve aktive edilmesindeki rolii ile bilinir. Amigdala talamustan duyusal bilgi alir, gecmis
o0grenmeye dayali bir uyaricinin duygusal degerini degerlendirir ve sinir sistemine bu
degerlendirmeye dayanan bir seye yaklasmasini veya kaginmasini saglar. Amigdala
hipotalamusa, motor korteks devrelerine ve beyin sapina dogrudan sinirsel baglantilara
sahip oldugu i¢in, bizi neyin sakinlestirdigini bilingli bir sekilde fark etmeden Once,
hizli bir hayatta kalma tepkisini aktive edebilir. Amigdala ayrica baglanma, yiiz
ifadeleri +isleme ve diger sosyal duygu sinyallerini de igerir. Duygusal
deneyimlerimizin somatik isaretlerini s6zlii olmayan ortiik, “hissedilmis” bir bigimde
kodlar ve duygusal ¢agrisimlar1 benzer goriinen herhangi bir uyariciya genelleyebilir.
Fobiler, travma sonrasi stres, projeksiyon ve aktarim, amigdalay1 iceren bilingdist

degerlendirme 6rnekleridir.

Insiiler korteks: (Damasio, 2010), Insiilta, derideki reseptérleri ve viicudun ig
organlarini 6znel duygu durumlar iretmek i¢in bilgi formundan alir. Ek olarak, beynin
her iki tarafindaki bu kiigiik alan, gurur, sucluluk, igrenme ve miizik ve sanatin
duygusal bilesenine duydugumuz takdir gibi benzersiz bir insanlik duygusu yaratiyor.

Insiiliis, bu 6znel duygu durumlari hakkindaki bilgileri, 6n cingulate korteks ve
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prefrontal kortekse iletir ve karar vermemizi etkileyen duygusal girdi saglar (AKkt:
Armstrong, 2015: 3-6).

2.3.3. Celebral Cortex (Neocortex)

Beynin dis katmanidir. Neokorteks baskin olarak farkinda oldugumuz yer olarak
tanimlanmaktadir. Konusmanin gergeklestigi yer ve akil yiiriitmedir. Cok gelismis

neocortex, bizi insan yapan seyin 6nemli bir pargasidir (Hanson, 2009: 55).

Celebral korteks, yiiksek diisiince ve muhakeme fonksiyonlarimizdaki beynin
iist, dis katidir. Unlii korteks, dili konusma ve anlama yetenegimizi diizenler ve diinyaya

ve kendimize yonelik bilingli algilarimizi diizenler.

On cingulate Kkorteks: ventral (gobek) alani daha 6nce tartisngimiz limbik
bolgeleri gevreler, dorsal (arka) bolgesi ise daha sonra prefrontal kortekse baglanir. Bu
bolge her iki bolgeden de sinyal alabildiginden, dikkat ve duygu islevlerini duygu ve aci
arasinda bir tiir koprii olarak yer almaktadir ve hos olmayan deneyimlere karsi bilingli

tepkilerimiz gibi durumlar 6rnek verilebilir.

Prefrontal korteks: Unlii korteksin 6nde gelen bélgesinde, goz yuvalarmimn ve
alnin arkasinda olan béliimdiir. insanlarda diger tiirlerde oldugundan ¢ok daha fazla
geligsmistir ve beynimizin bilingli ve analitik diisiincelerimizin ¢ogunu yaptigimiz
alandir. Pessoa (2013) agikladig: gibi arastirmacilara gore, bu alanlar hem rasyonel hem
de duygusal sistemlerimizden gelen girdileri entegre edebilmektedir. Bununla birlikte,
duygusal ve akil yiiriitme islemleri beynin bu alanlarindaki kaynaklar i¢in rekabet eder.
Duygusal uyarilma diisiik oldugunda, beynin yiiriitiicii ve duygusal alanlar1 bu alani
oldukca giizel bir sekilde paylasabilir ve ¢dziim iiretebilir. Ornegin fobiler, travma

sonrast stres, meslek (Akt: Armstrong, 2015: 3-6).

Her ii¢ sistem de oldukca etkilesimlidir. Aslinda, siiriingen ve limbik
kisimlardan gelen uyaranlara duyulan duygular ve tepkiler, sahip oldugumuz rasyonel
oz-farkindalik diislincelerine gore genellikle ¢ok kuvvetli olabilir. Beynin bu iki eski
kismi genel olarak hayatta kalmaya yoneliktir ve bir¢ok bilim adamui, tehlike veya aglik
veya baska bir acil ihtiyag ortaya ¢iktiginda diisiincelerimizin bu mekanizmalari

giindeme getirerek tasidiklarina inanmaktadir (Hanson, 2009: 55).
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Maclean beyni iic merkez ve kendi icerisinde boélmeleri ayirmasi gibi,
Enneagram sisteminde de insan isleyisi i¢ merkeze ayrilmistir. Bu islevsel ayrim diger

kisilik sistemlerinden biraz farkli oldugunu diisiindiirmektedir.

Bag Tabanl tiirler (5,6,7), hayata diisiincelerine gore cevap verme egilimindedir.

Oliskilerini analiz etmek igin gii¢lii bir yetenekleri vardir.

Diinyada kalp temelli tipler (2,3,4) iligki kurar, bazen baskalarinin kendileriyle
nasil gordiikleri ve onlarla iliskileriyle ilgilendikleri i¢in bazen goriintii tipleri olarak
adlandirilir. Bagkalarmin ihtiyaclarin1 veya ruh hallerini hissetmek ve onlara bilingli

veya bilingsizce cevap vermek icin hizlidirlar.

Odaklanmaya odaklanan gobek temelli tiirler (8,9.1), diinyada eylem yoluyla
olma egilimindedir. I¢giidiileri yapmaktir ve kararlarini ve eylemlerini, ayrintili olarak

analizden ziyade isleve gegme durumu ile ilintilidir (Webb, 2012: 34).

Siegel (2007) ifadesi ile; Bu ii¢ gonderici sinyalin hepsi intrapersonal
entegrasyonu ile birlestigi diisiiniilmektedir. Spekiilasyonlar, dokuz farklilagtirilmis
modelin hepsinin ortaya ¢iktigini diisiindiirmektedir. Siegel (2009) midprefrontal
korteksin bu dokuz farklilastirilmis islevini gosteren kavramlarla iligkisi oldugunu
tanimlanmistir Beyindeki alanlarin, dokuz enneagram kisilik tipiyle iligkili olabilecegini
diistinmektedir. Enneagram sisteminde noktalar rahat oldugu durumlarda giivenli
baglanma, gelistirme diizeyleriyle karsilastirildiginda, enneagram kisilik yapist arasinda
entegrasyon oldugunda, giivenli baglanma gergeklestirir. Siegel (2009, s. 144),
Enneagram sisteminin iliskilerinde, saglikli ve biitlinleyici ndronlarin gelisimini
destekleyen giivenli baglanma alanlari vardir Orta prefrontal kortekste bu durumun
seviyelerini gosterir. Gelisme, baglanma ile paralel oldugundan giivenli baglanma,
saglikli bir seviyeye gecis ile baglanabilir. Gelisim ve giivensiz baglanma, ortalama ve
sagliksiz seviyelerle iliskilidir. Entegrasyon gerceklestikce ve kazanilmis bir baglanma

gelistikge kisilik degisir (Akt: Carpenter, 2015: 36).
2.4.Geleneksel Enneagram ve Tarihgesi

Duran (2014), Antik ¢aglardan bu yana felsefecilerin sundugu devlet ve yonetim
modelleri, Karl Marx fikirlerine kadar uzanmis ve yeni devlet modelleri iizerine

calismiglardi. Bu modellerin ortaya c¢ikmasindaki temel neden, yiizyillardir olusan

51



rejimler, diktatdr ve krallik catismalari sonucunda, insan haklari ¢aligsmalari kendini
gostermisti. 20. Yiizyillarda kendini bulacak olan bu sistem Altin ¢ag doneminde
kendini géstermisti. Uzak Doguda Buda gériisleri, Orta Doguda Zerdiist, Anadolu’da
Mevlana vb. felsefecilerin hiimanist goriis temelleri ilizerinde sekillenen Ogretiler
evrensel caligmalarin temelini olusturmaktaydi. Bu calismalarla giiniimiizde c¢evre
koruma ve bilingligi, psikoloji, sosyoloji, parapsikoloji, astronomi, ezoterizm vb.
insanlig1, c¢evreyi, toplumu ve bireyin kendisini gelistirmesini saglayacak egitim

kurumlart a¢ilmaya baslanmist1 (Duran, 2014: 199-200).

Ranahgan (1989) agiklamasina gore Enneagram tipolojisi kokenleri, Ortadogu
filozoflarina ve 6. Yiizyillarina kadar dayanmaktaydi. Sarmouni Kardesligi geleneginin
temellerine dayanildigi inanilan bu sistem ile Sarmouni bilgeliginde bulunan 6greticiler,
Ogrencilerin baz1 kisilik ve insanin tabiatsal yoOnlerini kesfetmek ve gelistirmek

amaciyla sembolize edilerek 6greti haline getirilmisti (Akt: Sharp, 1994: 9).

Duran (2014: 87)’a gore; Insani, bireyi gelistirmeyi hedefleyen bu okullardan
biri de “’Dordiincii Yol/Kardeslik’ Okullartydi. Okulun kurucusu olan, Gurdjieff
Kafkaslarda dogmus ve cocuklugunu Kars’ta gecirmistir. Gurdieff hakikat olanin
temelini bulmak i¢in, Hindistan, Orta Asya, Tibet, Anadolu, Misir gibi Diinya’nin
belirli yerlerinde insanin anlam arayisi, hakikati ve insanin yapisi ile ilgili deneyimler

elde ederek, ¢alismalar yapmuistir.

Palmer (2010), Enneagram terimini ortaya g¢ikaran ilk kiginin G.I. Gurdjieff
oldugunu ifade etmis ve Dogu 6gretilerinin uygulanmasi ve gelistirilmesi i¢in onderlik
eden kisi oldugunu belirtmistir (Palmer, 2010: 11). Baska bir kaynakta ise G.I.
Gurdjieff’in Enneagram tipolojisinin sirrini, Rus Kraliyet ordusunda cerrah olmak i¢in

egitilen, Dagistanli Seyh Sharafuddin tarafindan aktarildig: ifade edilmektedir.

Tarihin gegmis evrelerinde oldugu gibi o dénemde de Dogunun ifadeleri ile
bilgeligin ustalar1 olarak taninan kisiler, bir¢ok insani yonlendirerek ¢’kardeslik’’
Ogretilerini sunmaya calisiyorlardi. Bunlar, David Neale, PD. Quspensky ve G.I.
aktarmak icin Fransa’ya giderek Dordiincii yol adi altinda bir okul agti. Sarmoung
Kardesligi ogretilerinin de i¢inde bulundugu diisiiniilen Ogretilerin temellerinin,

Mezopotamya’da gelisip, yayilan sonra Hristiyan Gnostik okuluna aktarildig:
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gbzlemlenmis ayn1 zamanda en temelde gecmis izleri incelendiginde Tiirkiye sinirlart
icerisinde bulunan Giineydogu Anadolu’daya dayandigi diisiiniilmekteydi. Ogretiler
hakkinda bilgi edinmeye ¢alisan ayn1 zamanda Hz. Isa’nin tarih igerisindeki zamansal
durumunu arastiran, bununla birlikte tesadiifen Gurdijieff izini bulan, bu konuda
arastirmalar yaptig1 bilinen Adrian Gilbert, 1972 yilinda, Fransa’da kurulan ‘’kardeslik
okulu temellerinin Nemrut Dagi’na kadar uzandigi disiincesiyle bazi teorilerde
bulunmustur. Sarmoung Kardesligi Toplulugunun sembolii olan Aslan semboliine
rastladigt ve Nemrut Dagin’da bulunan kabartmada commagene aslani semboliinii
bulmus ayni zamanda, astrolojik ve Hermetik simgeler barindirdigini gézlemlemisti.
Gilbert’e gore kardeslik okulu kurucusunun en temelde Commagene Krali I. Antiochus
oldugunu ve baslangi¢c konumlarinin, onun mezar1 oldugu diisiiniilen yerde, Nemrut
Dagi’nda bulundugunu disiinmekteydi. Gilbert arastirmalarinda biraz daha ileri
giderek, Commagene Kralinin dogum tarihini bulmayr amaglamis ve teknolojik
aragtirma kaynaklarindan da yararlanarak, yildiz haritasi hesaplarina gore bu tarihin
Giines’in Regulus yildiziyla Aslan Burcu’nda bulustugunu ve eski adiyla Orion bilgelik
Ogretisinin bir astrolojik merkeze dayandigini belirtmekteydi (Sar1, 2017: 87).

Gurdieff enneagramin geleneksel bicimde en genel bicimini Ogretilerinde
uygulamaktaydi. Daha sonralari, Gurdieff 6grencisi, P.D Ouespensky, in Search of the
Miravulous: Fragments of Unknown Teaching (Mucizenin Kesfi: Bilinmeyen bir
Ogretinin pargalar1) (Hacourt, Brance& World, 1994) adi altinda yer alan ¢alismasiyla

Gurdieff 6gretilerini toparlanmasini saglamistir (Palmer, 2010: 11).

Palmer (1988), Gurdieff’ten sonra enneagram iizerinde g¢aligmalar yapan ve
batiya oOgretilerin yayilmasint saglayan bir diger isim, Bolivya dogumlu Oscar

Ichazo’ydu (Sharp, 1994: 15).

Enneagram sembollerinin tarihinin Pythagoras’a ait oldugunu sdyleyen Ichazo,
Enneagram’in  Pisagor’un dokuzuncu sembolii oldugunu dile getirmektedir.
Enneagram’in geleneksel tarihinin Antik Yunan’a kadar eski bir gecmise dayandigini
ifade etmektedir. Ancak ilk 1960 yillinda Ichazo tarafindan hayata gegmistir (Riso ve
Hidson, 2009: 37).

Bones Aries’te bi grupla tanisma imkani olmus ve Gudjieff’in 6grencilerine

aktardig1 dgretileriyle tamismustir. Ichazo daha sonralari, yoga, Budizm, Konfiigyanizm,
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doviis sanatlar1 gibi alanlarda bilgi edimek amaciyla Dogu’da yaptigi seyehatler
sonucunda, enncagrama Afganistan’da da rastladigini ifade etmisti. Daha sonra
vermisti. Bir siire sonra, Giliney Amerika’nin baska sehirlerinde de Arica okullar
acilmis ve Newyork, San Francisco’daki okullar, Santa Monica gibi yerlerde devam

etmis ve batiya yayilmistir (Akt: Sharp, 1994: 15).

Ichazo bu diisiinceleri olustururken, Kabala dgretilerinden oldukea etkilendigi
diistiniilmektedir. Kabalanin merkezinde yasam agaci bulunur. Yagam agaci, Tanr1’nin
goriinen evreni hangi oriintii ve kanunlarla olusturdugunun bir haritasidir. ichazo
buradan hareketle insanin diisiinme, hissetme ve icgiidii arasindaki iligkiyi ortaya

koymustur (Palmer, 2010: 24).

Enneagram Ogretilerinin ilk c¢alisma alanlarinin olusmasinda 6nemli olan bir
diger isimde, 6gretmen olan, Claudio Naranjo’dur. Ichazo’nun 6grencisi olan Naranjo,
eneagram tipolojisinin modern baglantilarinin kurulmasina destek olmustur. Dokuz
mizagta bulunan her tipin, farkli tercih ve mekanizmalarinin oldugunu ifade etmistir

(Akt: Sharp, 1994: 16).

(Wagner 1981), 1980’lerin baslarindan itibaren, Naranjo’nun Ogrencilerine
aktardig1 felsefi goriisler, orgiit kiiltriinde, is iligkilerinde uygulanmaya baslandi.
Ogrettigi  sozlii gelenegi takip eden ogrencilerden Halen Palmer, Stanford
Universitesinde Psikiyatri boliimiinde Profosérdii. Stanford Universitesi, David Daniels
ve digerleri ile bir okul kurmaya davet etmislerdi. Naranjo tarafindan her tiiriin
dikkatinin tipin odaklarini tanimlayan Ogretiler, bugiin nasil iliski igerisinde oldugu
tizerinde c¢aligmalara agirlik verildi. Bundan sonra gelen diger isimler, Enneagram’in
uygulayicilarla artan popiilaritesi ve Enneagram ile ilgili akademik arastirmalara yol

act1 (Sutton, 2007: 47).
2.5.Enneagram Tanimi

Enneagram sozciigli Yunanca ‘dokuz’ anlami tasiyan ennea ile noktalar anlami
tastyan ‘grammos’ sozciiklerinin bir araya gelmesinden olusmus dokuz kdseli bir yildizi

ifade etmektedir. Enneagram sembolii tanimsal olarak, kendi igerisinde kozmolojik
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sliregleri barindirmasi ve insan haritasinin ¢ikarilmasini saglayan bir sistemdir (Palmer,

2010: 25).

Enneagram’da bulunan, algi, duygu ve davranis kaliplarindan olusan 9
tipolojinin analizi bireylerin, deger sistemleri, giicleri ve sinirlamalarii tanimlayarak,
kisinin kendisinin ve digerlerinin biiylimesine olanak saglayan bir diinya goriisiine hitap

etmektedir (Bland, 2010).
2.6.Enneagram Amaci

Enneagram deneyimlerimize anlam vermemizi saglayan ve yasadigimiz hayati
diizene sokmamizi saglayan bir yapidir. Kisi kendini ve tarzini tanidik¢a kendini
gelistirebilir. Ona gore enneagram bizi kisiligimizin aldatilmasina sebep olan unsurlari
anlamamizi saglar ve kiside bulunan hem olumlu hem olumsuz yonleri kesfetmemizi
saglar. Kisi gegmisten gelen, cocuklukta, aligkanliklarda ve derinlemesine yerlesmis
inanglarda savunma mekanizmasi olarak belirli tepkiler vermektedir. Enneagram
temelde yatan bu tepkileri anlamamizi saglayan yapinin kendisini olusturur (Riso ve

Hidson, 2009: 17).

Enneagram dokuz yiizlii bir figiiriin temsil ettigi dokuz farkli yasam stratejisinin
tanimlanmasini ifade etmektedir. Ve bu dokuz stili ayirt etmek i¢in, 135 maddelik bir

test arac1 gelistirmis ve olumlu sonuglara ulasmist1 (Wagner, 1980: 12-17).

Enneagram’da bulunan, algi, duygu ve davranis kaliplarindan olusan 9
tipolojinin analizi bireylerin, deger sistemleri, giligleri ve sinirlamalarini tanimlayarak,
kisinin kendisinin ve digerlerinin biiyiimesine olanak saglayan bir diinya goriisiinii

benimsenmesini amaglamaktadir (Bland, 2010).

Geleneksel Enneagram’in gilinlimiize kadar gelisi ile birlikte, Enneagramin
amaci, bir¢ok sirketin ¢alisanlarini ise alma, motive etme var olan ¢alisanlarinin, sirkete
nasil katkida bulunabilecegi ve ¢alisanlarin kariyer planlar1 belirleme, baghliklarin
arttirma gibi siireglerin takip edilmesini ve kullanilmasini saglamaktadir (Hebenstreit,

2007:1).

2.7.Enneagram Sembol Analizi
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Sekil 2.1. Enneagram Sembolii

Enneagram ii¢ geometrik sekli birlestiren ve canli sistemlerle insanlarin dinamik,
hareketli 6zelliklerini temsil eden bir semboldiir. Bu sembol bir iiggen, bir daire ve bir
altigenin bir araya gelmesinden olusmustur. Bu sekiller kendi igerisinde etkilesim
halindedir. Cemberin i¢inde liggen ve heksadlar dokuz esit noktaya boliinmiistiir ve her

bir noktanin yapi i¢erisinde bir anlam1 vardir (Cogdell, 2014).

Enneagram tipolojisine gore, dokuz temel kisilik olusur insan isleyisinin ii¢
temel merkezi bulunmaktadir. Insan, bu {ic merkez kendi igerisinde fazla gelismis az
gelismis ya da baglantilarindan biri kesilmis olabilir. Bu {i¢ kombinasyon dokuz kisilik

tipine denk gelmektedir (Riso ve Hudson, 2009; Akt: Carpenter, 2015: 7).
2.8.Enneagram ve U¢ Merkez

Webner’in teorisine gore evrenin temeli ii¢ bilesenden olusmaktadir. Zaman-
Gegmis- Gelecek. Beden- Ruh- Zihin. Siirlingen kompleksi, limbik sistem ve
neokorteks. Anne- baba- ¢ocuk. Renkler baglangigta sari- kirmizi- mavi. Psikoloji de id-
€go- siiperego. Enneagram modeli yapilanmasinda her karakter tiirii saat yoniinde
eskenar iicgen ile tanimlanir. Ornegin tip dokuz, iic ile gelisir. Her ii¢ bilesende de kisi,
zihin merkez, duygu merkez, fizik merkez arasinda goriinim sergiler (Gramm, 2012:
121).

Bu biitiinciil temelde ii¢ katagoriden olusur. Animus, Anima, corpus. Yunan
ekoliinde, Pneuma, psise, soma. Islam ekoliinde ruh, nefs, beden, Hint ekoliinde Atman,
jivatman, Annamaya olarak tanimlanmaktadir. Enneagram modeline gore, insanin
yapisinda da ii¢ tip model yer almaktadir. Bu {i¢ merkez, duygu, icgiidii ve akil olarak

ifade edilmektedir (Acarkan, 2018: 25).
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Insan yapisinda iic merkez oldugunu ifade eden sistem ile her merkezde iic
kisilik yapis1 ve toplamda dokuz kisilik yapisini temsil eden bir mekanizma oldugunu
ortaya koymustur. (Palmer, 1991; Riso ve Hudson, 2003). Ledlow ve Coppola (2014)
aciklamasina gore, insan beyninde bulunan sinir mekanizmalari, insan yapisinda belirli
bir dogal kodlama siirecini temsil eder. Enneagram tipolojisindeki bu merkez yap1 ile
kisilik sistemi 1’den 9’a kadar smiflandirilmistir. Zihin merkezi olusturan yapilar;
Gozlemci (5), Sorgulayan 6 ve maceract 7 olarak tanimlanirken, duygu merkez;
Yardimsever 2, Basaran 3 ve Ozgiin 4 olarak tanimlanmaktadir. Son olarak eylem yani
zihnin fizik merkezi, Miikemmelliyetci 1, Reis 8, Uzlagsmaci 9 olarak tanimlanmakatadir

(Subas ve Cetin, 2017: 163).
Duygu Merkezinde: Tip 2-Yardimeci, Tip 3-Basaran, Tip 4-Ozgiin;
Zihin Merkezinde: Tip 5-Go6zlemci, Tip 6-Sorgulayan, Tip 7-Maceraci,
Icgiidii merkezinde: Tip 8-Reis, Tip 9-Uzlasmaci, Tip 1-Miikemmeliyetci.

Enneagram tipolojisi igerisinde insan zihnini {i¢ ayr1 modele ayiran
arastirmacilar, (zihin-duygu- fizik), Tipolojinin bir de seviye olarak durumsal yapilari
bulunmaktadir. Bu durumsal yapilar, Haberstroh'un (2011) ifade ettigi gibi, her
enneagram kisilik tipi dokuz ayr1 gelisim seviyesinden hiyerarsik olarak tanimlanabilir.
Bunlar gelisim dizeyleri, saglikli aralik, ortalama ve sagliksiz bir aralik olarak
tanimlanmaktadir (Akt: Carpenter, 2015: 34).

2.9.Enneagram Tipolojisinde Bulunan Kavramlar

Enneagram tipolojosine gdre her kisinin her bir kisilik tipiyle iliski icerisinde
oldugu dort farkl kisilik tipi bulunmaktadir. Bir ana mizaci bir de onunla iliskili oldugu
kanat tipi bulunmaktadir. Bunun disinda kisinin stres altinda oldugu zaman sergiledigi
tip. Rahat durumlarda sergiledigi tip olarak tanimlanmaktadir (Daniels and Price, 2000:
29).

Gramm (2012)’ye gore enneagram tipolojisinde bulunan kisinin temsil ettigi ana
tipolojinin diginda bulunan kanat, stres ve giiven noktalari vardir ve aslinda bunlar
kisilik yapisi igeresinde uykuda olan kisilik 6zelliklerinin bir tasviridir. Ve bu saat
yoniinde ilerleyen, fizik, kalp ve zihin merkez yapisi igerisinde zaman olarak hayatin

igerisinde, dongiisel siireglerde ortaya ¢ikmaktadir (Gramm, 2012: 120).
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Kanatlar, stres ve giivenlik noktalar1 Enneagram tipolojisi i¢erisinde dinamik bir
iliski icerisindedir. Semada gosterildigi gibi oklar, iki tarafta ters ve dogru yonde
ilerlemektedir. Oklarin ilerledigi yonde kisi, farkli davramis ve bigimlerde
davranabilmektedir. Kisinin ana g¢ekirdek yapisi yani ana say1 hi¢ degismezken, temel
motivasyonlar, stres durumlari ile kisi bir baskasi gibi goriinebilmektedir (Stabile, 2018:
9-10).

Richard Riso Russ Hudson (2000) her tarzin saglikli, averaj (orta diizey) ve
sagliksiz hallerini agiklar. Tiplerin agiklamasina gore, gelisme, ¢okme yonleri ve giiven
noktas1 bulunmaktadir. Her tipin giiven duydugu durumlarda ve giivendigi insanlarla
gelisme yonleri ve averaj seviyeleri yer almaktadir. Genelde az tamidigimiz kisilerle
iletisim kurarken bu ozellikler ¢ok fazla kullanilmamaktadir. Her tarzin saglikli
algilamalar1 ve gizli yakinma durumlart mevcuttur. Kisi saglikli seviyeden, sagliksiz
seviyeye dogru ilerledikce kisi de takilmalar ve diismeler gergceklesmektedir. Bireyin
kendisi ile ilgili beklentileri gergeklesmedikge gizli yakinmalar baglamaktadir (Riso ve
Hudson, 2009: 30).

9. WING

8. o 1. Perfectionist

GROWTH 7. / ’ 2. WING

6. ®

Te

4. STRESS

Sekil 2.2. Enneagram Kanat Acilimi

2.9.1. Yardima Tip/ Kanat

Kisilik tipimiz, statik bir aliskanliklar ve o6zellikler toplulugunun biitlintini
temsil etmektedir. Enneagram tipolojisindeki sembol kendi igerisinde diger tiplerle nasil

etkilesime gectigini gosteren bir anahtar niteligindedir. Cevresindeki noktalar1 bir araya
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getiren bu daire, birbiriyle sirali sayilarin, baglantilarin1 gdstermektedir. Bir nokta
yaninda bulunan diger noktalarla baglant1 igerisindedir. Bu komsu numaralarla olan
baglantilar “’kanat’’ olarak adlandirilmaktadir. Her bir ana mizag¢ bir numaray1 temsil
etmekte ve bu ana mizaci etkileyen yanindaki numaralar yani kanatlar, her iki taraftaki
tiirden de etkilenmektedir. Ornegin, yardimsever olan bir iki, ayn1 zamanda diizen ve
prensiplere bagli olan bir (miikemmelliyet¢i) bir kisilik noktasina egilebilecektir

(Addison, 2006: 28-29).

Enneagram tipolojisine gore, herkesin kendine 6zgii hayat boyu yasamini devam
ettirdigi slirede bir ana merkezli tipi bulunmaktadir. Bu ana merkez yaninda enneagram
semboliinde de bulunan, yan tiplerden tamamlayic1 destek alir. Bu tipler ana tipte
bulunan yardimei tiplerdir. Yardimer tip, ana tipin bazi durumlarda tamamlayicisi
sayllmakta, bazi durumlarda ise, ana tipe zit olan psikolojik fonksiyonlar1 birlikte
saglamaktadir. Enneagram tipolojisinde bazi ¢alismalar kanat teorisini tartismakta, bazi
kisilerde kanat olmadigini, bazilarinda ise iki kanat birlikte bulunabildigini ifade

etmektedir (Riso ve Hudson, 2009).

Enneagram tipolojisinde kanat sayilari ana c¢ekirdek numaranin yanindaki iki
say1y1 ifade etmekte ve ana g¢ekirdek Onemli Slgiide bu sayilardan etkilenmektedir.
Ornegin bir dort ige doniik gosterimiyle kanat sayisi destegi ile bes sayisindan
etkilenecektir. Kanat yapisini anlamak kendi saymizi yani ana ¢ekirdek yapinizi

bilmekle miimkiin olacaktir (Stabile, 2018: 9-10).

2.9.2. Gelisme ve Stres Hatt1
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Sekil 2.3. Eneagram Gelisim ve Stres Hatti

Enneagram’da kisi rahat durumlarinda ana tipinden farkli olarak yoneldigi farkli
tipin olumlu 6zelliklerini sergiler. Stresli durumlarinda baski altinda oldugunda kisinin
gosterdigi kisilik tipi semada da gosterilmektedir. Kisi rahat durumlarinda kendini
giivende hissederek giiven duydugu ortamlarda okun yoneldigi yonde yer alan tipin
ozelliklerini sergiler. Kisi iliskili oldugu diger kisilik tipleriyle etkilendigi igin, bu
gercek kisilik tipini dogru bigimde belirlenmesini zorlagtirmaktadir (David N., Daniels
& Virginia A. Price, 2016 s: 30). Her bir enneagram tipiyle oOrtlisen birey, stres ya da
rahat tipine biirtindiigiinde i¢inde oldugu durum ve kosullara bagli olarak o tipin yiiksek

ya da diisiik 6zellikleri sergilemektedir (Riso ve Hidson, 2009: 30).

Enneagram tipolojisinde, gelisme ve stres hatti, kisinin ¢ekirdek tiirii ve kanat
tipi disinda gelisme ve stres noktalarinda kendi ¢ekirdek tipinin disinda, diger tiplerin
Ozellik yapilarina gegis siirecini ifade etmektedir. Kisinin ¢ekirdek tipi dokuz tiirden
biridir. Cekirdek tipinde olan birey, rahat durumlarinda motive oldugu durumlarda
baska goriinlim, stres yasadigi durumlarda ana c¢ekirdek tipinden farkli bagka bir

goriiniim sergileyecektir (Pearce and Bress, 2007: 9).

Stres Numarasi: Ana ¢ekirdek numarasi belirledikten sonra, sembol iizerinde
ok ile gosterilen ve yukaridaki diyagramdaki numaraya ok ile isaret eden sayi stress

numarasidir.

Gelisme numarasi: Kisinin ana ¢ekirdek numarasinda kendini rahat ve giivende
hissettigi davranislar1 gostermesidir. Semada ana ¢ekirdekten ilerleyen ters yonlii olan
okla belirtilmektedir. Ornegin, yedi kendini stres numarasinda bese gittiginde yasadig

stresten kurtulmak ve rahat ve giivende hissetmek isteyecektir. Ornegin,
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mikkemmeliyet¢i yapidaki bir sayisi, stress oldugunda dort yapisinin olumsuz
Ozelliklerini, rahat oldugunda ise yedi yapisinin olumlu o6zelliklerini sergilemektedir
(Stabile, 2018: 9-10).

2.10. Enneagram Kisilik Tipleri

2.10.1. Miikemmeliyetci Tip — Tip 1(Agresif idealist)

Growth 7

4 Stress

Sekil 2.4. Miikemmeliyet¢i Tip 1

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi ana ¢ekirdek yapi1 olan miikemmelliyet¢i bir sayist ya yanindaki barisci dokuz
sayisindan ya da yardimsever iki sayisindan kanat etkisi alarak etkilenmektedir.
Miikemmelliyetgi bir noktasi rahat durumlarinda Ehli-i keyif yedi sayisinin olumlu
ozelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu durumlarda ise, trajedi- romantik olan dort

sayisinin olumsuz 6zelliklerini sergilemektedir.

Birlerin temel o6zellikleri: Birler, diirtiilerini ve duygularini kontrol etmeye
calisir. Kendi ihtiyaglar1 arasinda bir i¢ duvar insa ederler ve kendi kontroliinde
uzmanlagirlar. Kizginlik olarak ifade edilen ofkelerini bastirmaya caligirlar (Makani,
2010: 18). En dogal durumlarinda birler, kurallara ve ilkelere duyarli, planli, sorumluluk
sahibi, cidddi kontrollii, 6lgiilii, titiz, mantikli ve akilcr bireylerdir (Acarkan, 2018 s:
63).

Dikkati dogru ve yanliglara odaklanan, diger insanlarin davraniglariyla kendini
karsilagtirarak, dogru veya yanlis m1 yaptim diye diisiinen, dikkati kendisine veya

baskalarmin yaptig1 elestirelere odaklanir. Islerin ahlaki agidan dogru olup olmadigini
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sorgulamaktadir. Giivenli biri, sorumlu biri, standartlara uyan biri olarak olaylara 6zen
gosteren bir gorliiniim sergilemektedir. Kisisel ihtiyag ve isteklerini bastirma

egilimindedir (Daniels and Price, 2016: 39).

Kendini tammlama sekli: reform odakli, yiiksek idealleri olan, hedeflere ve
degerlere ulagmak i¢in ¢aba sarfeden ve giivenilir bir goriiniim sergileyerek miikemmel
isler yapmaya calisan bir yapidadir. Digerleri ile iletisim kurarken, kontrol edilecek

konulara odaklanan, pratik, organize olan, elestirel yapidadir.

Cahsma sekli: ¢aliskan, pratik, yapilandirilmis, organize, verimli, nesnel, rol

modeli, sorumlu, giivenilir, katt (Gramm, 2012: 130).

Kacindigi konu ve Durumlar: Yanlis yapmaktan, saldirganlasmaktan,

toplumsal normlara ters davranmaktan ve kontrolii kaybetmekten ¢cekinmektedir.

Giiclii Ozellikleri: Diiriist, gelismeyi hedefleyen, gaba sarfeden, idealist, kendi
kendine yetebilen, kisa siirede ¢ok is yiiriitebilen, yiiksek standartlari olan ve uyan,

kendine hakim olabilen ve sorumluklarina 6ncelik veren bir yapidadir.

Stres Olusturan Durumlar: Kendini siirekligi elestirdiginde i¢ sesi sikinti
yaratmakta ve sorumluklarina uyma giidiisii, vicdan1 arasinda sikigmakta ve stirekli
diizeltecek hatalar agir gelmekte ve diger insanlarin suglamalar1 yanlis olan seylerin

sorumlulugunu tistlenmek onda 6fke olusturmaktadir.

Ofkelendigi Durumlar: Haksizlik, islerin dogru gitmemesi, sorumluluk almak
istenmeyen durum ve olaylar, kurallara uyulmamasi ve hakli olmayan elestiriler
ofkelenmesine sebep olmaktadir. Ofkelendiginde, kin tutan, sikilan ve patlamalara

yatkin olan bir goriiniim sergileyebilmektedir (Daniels and Price, 2016:40).

Riso ve Hudson agiklamasina gore, yapisal olarak ¢ekirdek yapida bir olan kisi,
saglikli sagliksiz ve ortalama (Averaj) seklinde tice ayrilmistir. Saglikli birler, giiglii
inanclar1 olan, vicdanli ve diiriist bireylerdir. Yogun dogru yanlis kavramlarina hakim
olan, ahlaki degerlere sahip, mantikli olani, makul olani, 6z disiplinli olan1 arayan

kisilerdir. Dogruluk, adalet gibi kavramlara 6nem verirler (Riso ve Hudson, 2009: 138).

2.10.1.1.Saghklh Durumlari
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Birler yaptiklari eylemleri miikemmel yapmak igin istek, duygu ve diirtiilerini
olmasi ve yapilmasi gerekenler ve yapilmamasi gerekenler olarak degerlendirirler.
Cekirdek yapis1 bir olan kisiler saglikli durumlarinda, bir isi tam yapmaya oncelik
veren, mantikli, ciddi, sorumluluklarina duyarl, diizenli, titiz, kendini disipline
edebilen, kuralci, detaylara oOnem veren kisilerdir (Acarkan, 2018: 78).
Miikemmelliyetgiler, kendilerinden emin olduklar1 anlarda, hakli olduklarindan emin
olduklar1 zamanlarda, i¢ elestiri yapisini arka plana birakabilirler. Genel goériintimiinde,
tanindiklar1 yerlerde, saygi goren sorumluluk sahibi bireyler olarak tanimlanirlar

(Palmer, 2010: 103).
2.10.1.2.0rtalama Durumlari

Her zaman odiille 6nem veren, adil biiyilkk amaglar1 olan, miikemmel olani
yapmaya calisan ve dengeyi saglayan kisilerdir. Averaj durumlarinda, miicadeleci,
reformcu, elestirel, egitmen, egitici soylu idealist kisilerdir. Averaj durumlarinda, her
sey hakkinda Onyargilidirlar, insanlar1 diizeltirler, kendilerini elestirdikleri gibi

baskalarini da elestirirler (Riso ve Hudson, 2009: 136).

Ortalama birler her zaman hakli olmay1 arzularlar. Yiiksek standartlarindan
dolay1 etrafi hatali bulduklar1 igin, her seyi ve herkesi kontrol etme durumunu
gerceklestirmek isterler. Saglikli yonden, ortalama yone dogru giden birlerde, sabirli
olmakla ilgili sorunlar gézlenmektedir. Birler olay ve durumlari yapilmasi gerektigi gibi
standartlara uygun sekilde yapilsin ve bitsin isterler. Fizik merkezli yapida olduklari
icin onlar i¢in, yaptiklari eylemi bekletmekten ve aksamasindan hoslanmazlar. (Batu,
2016: 239). Igsel arayislart kusursuzluk oldugu igin, ahlaki degerler, etik, dogru olani,
Iyi olan1 yapma gibi motivasyonlara yoneldigi i¢in, arzulara ve zevk veren eglenceli
rahatlama yontemlerinden kag¢inir. Onlar icin eglence ve rahatlama ancak biitiin
sorumluluklar1 yerine getirdikten sonra, yapilacak ya da diizeltecek herhangi bir sey
kalmadiginda gerceklesir. Birlerin yapilacak listeleri, belirli saatlerde belirli egzersiz ve

miizik vb. etkinlikleri yapmak i¢in listeleri vardir (Palmer, 2010: 104).
2.10.1.3.Saghksiz Durumlari

Sagliksiz birler, kat1 fikirli, kendini {istiin goren, kaliplasmus kisilerdir. Iletisim

kurdugu kisileri elestirdigi gibi, tahammiilsiiz kaliplasmus kisiler olabilirler. Onyargilari
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sert olan, baskalarinin yanlislari ile takintili, i¢giidiisel diirtiileri olan cezalandirici, ayni
zamanda celisik davranmis kisilerdir. Bagkalarinin yanlislarindan kurtulmak i¢in onlari
cezalandirirlar ve zalimdirler. Aci ¢ekmelerinin sonucunu kendilerinde ararlar ve

baskalarinda aramaktadirlar (Riso ve Hudson, 2009: 138).

Birlerin burada yasadigi agir bunalimin sebebi, kotlii yanls, hatali olmaktan
korkuyor olmalaridir. Sagliksiz durumlarinda birler, kendilerini siirekli hakli, dogru,
cevrelerini haksiz gibi diisiinmektedirler. Ortalama birler ile sagliksiz birler arasindaki
ana fark ise, ortalama birlerin sagliksiz durumda diisiindiikleri durumdan 6te, biraz daha
miikemmel olana ideal olana tahammiil edebilme durumlaridir ve bu karsisindakileri

kendilerini su¢lama girisimleri biraz daha hafiflemektedir (Acarkan, 2018: 89).
2.10.1.4.Rahat ve Gelisim Durumlari

Gelisim yoniinde birler, yedi mizacinin davraniglarini sergilerler. Yediye
gittikleri zaman, kusurlar1 ve gercekleri kabul ederler rahatladiklari i¢in daha verimli bir
hal alirlar. Diinyanin yiikiinii tek baslarina tasimak zorunda olmadiklarini1 farkederler.
Baron ve Wagele (2000), bu tepkilerin onlarin birinci olma arzusunu geri plana attigini
ve durumu kabullenmenin verdigi huzurlu bir rahatlama duymalarindan kaynakli

oldugunu ifade etmektedir (Woldeeyesus, 2014: 62).

Hayati daha kolay yasarlar, dogal neseli, iletisim becerileri gelismis ve merakli
olurlar. Yedinin olumlu 6zelliklerini sergilemektedirler. Tanidik ortamlarda, kendilerini
dagitir ve bos birakirlar. Giivendikleri ortamlarda ¢ok komik olabilirler. Insanlari

sasirtmay1 severler (Riso ve Hudson, 2009: 139).
2.10.1.5.Stresli Durumlar

Birler ortalama/averaj boliimiinde kendilerine yiiklenmeleri o kadar fazla gelir
ki, dortlerin olumsuz davranis ve tutumlariyla iletisim kurarlar. Dort mizacina giden bir
de, kimse onlarin caligmalarini, gabalarini, ideallerini degerli bulmuyordur. Normal
dortlerin oldugu ana mizaci gibi birler, kendilerini dislanmis anlagilmamis hissederler,
dogrudan yardim istemezler. Kendilerinden ve diinyadan nefret eden birler,
islevselliklerini kaybeder ve siddetli bunalim gegirebilirler (Riso ve Hudson, 2009:
138).
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Dort tipine giden stresli birler, emek verdikleri ve ¢aba gosterdikleri konularin
bos oldugunu diisiinmekte ve kendilerini degersiz hissettikleri i¢in hayat igerisinde
hayal kirikligima ugramis hissetmekte ve hak etmedikleri davraniglarla zaman
harcadiklarin1 diisiinmektedirler. Bu durumda da, yasadigi stres ve ofkede kendine
yonelerek kendi kendini elestiren bir duruma diismekte ve idealleri hakkindaki konulari

yeniden gozden gecirme egilimi sergilemektedir (Acarkan, 2018: 69).

Palmer, ifade edis sekliyle birler; ‘ 'Duygulara ket vuran zihinsel bir elestirmenin
egemenliginde varligim stirdiirmektedir.’> Birler arzu istekler ve zihinsel elestiriler
arasinda gidip gelirler. Birler elestiriye ugramak istemedikleri icin, bu tarz bir duruma
maruz kaldiklarinda bunun acisimi siirekli hissetmektedirler. Birine iltifat etmezler.
Edildiginde de edilen karsisinda kiiciildiigiinii hissederler. Birler genelde aci veren
durumlara maruz kaldiklarin1 animsadiklari i¢in, baskalarmin dikkatini ¢ekebilecek
hatalardan kaginir. Yapisal olarak ayni birler yasamin zor olduguna ve rahatin hak
edilmesi gerektigini diisiinmektedirler. Dolayisiyla hem kendilerini hem dis yapiy1
denetim altina almaktadirlar. Siirekli olarak, yapmak zorunda olduklar1 ve yapilmasi
gerekenlerle odaklanmaktadirlar. Her zaman kendilerini gelistirmeye odaklanir ve daha
iyi bir insan olmak i¢in zaman ayirarak gecirirler. Yasadiklar elestiri korkusu onlarin,
her zaman kendine gel gibi yorumlarla kendi kendilerini denetleyen bir i¢ denetim ve
yap1 olusturmuslardir. Sanki bir gozetim sistemi onlart siirekli kontrol etmektedir.
Dolayisiyla kendini elestirdikleri gibi kurallara uymayan kisileri de igten ice
elestirmektedirler (Palmer, 2010: 104).

2.10.2. Yardimai- Sitemkar Tip- Tip 2 (Kucaklayan gii¢ arayan)
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Stress 8

4 Growth

Sekil 2.5. Yardimsever-Sitemkar Tip 2

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi bir yardimsever- Sitemkar yap1 ya yanindaki bir miikemmelliyetci sayisindan ya da
basaran ii¢ olan sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Ikiler rahat durumlarinda
dort traji-romantik sayisinin olumlu 6zelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu

durumlarda ise, reis olan sekiz sayisinin olumsuz 6zelliklerini sergilemektedir.
2.10.2.1. ikilerin Temel Ozellikleri

Kendini vazgecilmez kilarak bagkalarinin goziinde degerli olmaya calisir.
Olumlu, yardimci insanlar genellikle kendilerini diislinmeyen bir benlik imaji
sergilemektedirler (Makani, 2010: 19). ikinin vazgegilmezlik olgusu bilingli yaptig
eylem degildir, olusumsal olarak, en temelde deger verildigini hissetmek istemektedir.
En dogal durumlarinda ikiler, duygular giiglii, sevgiye énem veren, duygusal olarak
sicak, cabuk etkilenen, iliskilere 6nem veren ve bagli, iliski odakli olan, sicakkanli ve
arkadas canlisi, disa doniik, yakinlik gosteren, yardim etme geregi duyan, insanlari

kirmamak igin ¢aba gosteren, kendini sevdiren kisilerdir (Acarkan, 2018 s: 103).

(Riso, 1987) agiklamasina gore, tip iki kendi igerisinde sevilme kapasitesi ve
ithtiyaci ile hayatini sekillendirmektedir. Onun hayattaki temel egilimi sartsiz geri doniis
beklemeden sevmektir. iletisim kurulan ortamda giivenilirdir. Iletisim kurdugu insanlara
muhtag olduklarini farketme, yardim etme egiliminde oldugu icin kendinden ¢ok diger

insanlarin nasil oldugu ile ilgilenmektedir. Yap1 iliski odakli ¢alismakta oldugu igin,
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dogum giinleri 6zel gilinler gibi durumlara 6nem verip hatirlamaktadir. Tip ikilerin
onemli Ozelliklerinden biri empati yapabiliyor olmalaridir. Saglikli olduklarinda
kendilerini 1iyi niyetli sekilde ifade eder. Yardimci olma istedigi en temelde
reddedilmekten korktugu icin, sosyal ortamda onay almak icin gerceklesmektedir. iki

sosyal ortamda iligki kurdugu insanlarin merkezi olmak ister (Sharp, 1994: 28).

Ikilerin dikkatinin ydneldigi alan, 6nem verdigi konularda kendi ile ilgilenilmesi
lizerine olusmaktadir. Iliskilere dzen gosteren iki, insanlarin hal ve duygularmin nasil
degistigini gozlemlemeye odaklanmigtir. Enerjisini insanlarin duygusal ihtiyaglarina
vermekte ve onlart memnun edecek seyler yapmaya ¢alismaktadir ve insanlardan kabul

veya onay gormek i¢in ¢aba sarfetmektedir (Daniels and Price, 2000: 24).
2.10.2.2. Kendini tanimlama sekli

Kendi gereksinimlerini arka plana atan ve o gereksinimleri bagkalarina yansitan,
nezaketle yardimci olan, kendi sinirlarinin ve bagkalarinin sinirlarinin 6tesine gegebilen
bir yapidadir. Digerleri ile iletisim kurarken dikkat ¢ekici, sefkatli, yardimsever, gurur

verici, empatik, gururlu, giiriiltiili bir sekildedir.

Calisma sekli: Cok yonli, duygusal, destekleyici, yardimci, enerjik, kisisel
Ozendirici, comert, manipiile edilebilme potansiyelinde olabilir (Gramm, 2012: 131).

Ka¢indign Durumlar: Insanlari hayal kirikligina ugratmak istemedigi igin
elinden gelen g¢abayr gostermekte oldugu i¢in reddedilmekten kaginirlar ve takdir
edilmemek en biiyiik korkularidir. Kagindigi durumlar, bagkalarina bagimli olmak

istememeleridir.

Giiclii Yénleri: Fedakar, yardimsever ve comerttir. Insanlarm davramslarina
kars1 hassasiyet gosterirler ve insanlari taktir ettigi icin onlarin 1yi yonlerini gosterirler.
Aym zamanda romantik, enerjik ve hayat doludurlar. Ikilerin gii¢lii yonlerinden biri de

1yi iletisim kurmalaridir.

Stres Olusturan Durumlar: Bir iletisim, is ya da eylem igerisinde, kendinden
0diin veren bir goriiniimde olan fedakar ikiler, ben olmazsam isler nasil yliriir? Ben
olmazsam ne olur? Gibi diisiinceler ve islerin c¢oklugu onlarda kafa karisikligi

olusturmakta ve strese girmektedirler. Ikiler bu durumda 6zgiirliigiinii koruyamadiklar
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icin, kendilerine zaman ayiramaz duruma gelirler ve insanlarla iliskilere odaklandiklar

icin, duygusal inis ¢ikiglar sonucu strese girmektedirler.

Ofkelendigi durumlar: ikiler yaptiklari eylemlerde taktir ve ilgi gormedikleri
durumlarda, 6fkelenmektedirler. Kisisel istek ve ihtiyaglarinin beklentilerinin disinda
olmas1 ve karsilanmamasi onlar1 dfkelendirmektedir. Ofkelendigi durumlarda ikiler, ani
ve duygusal patlamalar yasamakta ve bu durumda insanlar1 ve kendini suglayici

eylemler ve soylemler gelistirmektedirler (Daniels ve Price, 2016: 44).
2.10.2.3. Saghkh Durumlari

Bir iki, saglikli durumunda, insanlarla iligkilerinde smirlar ¢izebilen,
baskalariin ihtiya¢larinin yaninda kendi ihtiyaglarini da gorebilen, kisilerdir. Saglikli
durumda ikiler, empati yapabilen, sefkatli, bagkalarinin duygularinda hassas ve
duygusal, kendilerini iletisim kurduklari insanlarin yerine koyduklari ig¢in, herkesi
anlama egilimi gosterirler. Samimi, sicak, dostane, destekleyen, diger insanlarin iyi
taraflari1 da gorebilen kisilerdir. Boyle durumlarda kendilerini diisiinmeleri ¢ikar
iligkilerinden ziyade, bencillikten uzak, iletisim kurdugu insanlara mutlulukla bakan,
zarif, sabirli ve en saglikli durumu kendi iclerde aradiklari sevgiyi bulmalariyla

iliskilidir (Riso ve Hudson, 2009: 82).

Saglikli ikilerin yardimseverlik ana 6zelligi, akilc1 ve 6l¢iilii ger¢ceklesmektedir.
Gerektigi durumlarda, arka planda olmayr ve geri de durmayi bilen saglikli iki,
yardimseverligini biraz arka planda tutarak iletisim kurdugu kisinin rahat davranmasina

izin verme egilimi gostermektedir (Acarkan, 2018: 85).
2.10.2.4. Ortalama Durumlar:

Kendilerine ve bagkalarina mutluluk i¢inde bakmaya calisan, sabirli ve
gercekten algakgoniilli bir kisilik yapisina sahiplerdir. Herkese iyi niyetle yaklasan,
herkesi mutlu etmeye calisan ikiler, Insanlar1 mutlu etmeye calisir, bir siire sonra, asir1
samimiyet gosterirler ve gitgide muhtag duruma gelirler. Avearaj durumlarinda
baskalarma yaptiklar1 iyiliklerin karsiligimi alamayinca iletisim kurdugu insanlara
bagimli olurlar ayn1 zamanda onlarinda bagimli olmasim isterler. Yaptiklar: iyilikler
icin, stirekli tesekkiir bekleyen bir durum sergilerler ve baskalarma yaptiklar iyilikleri

abartirlar (Riso ve Hudson, 2009: 82). Bu durumda iletisim kurdugu kisiler goziinden
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asirt yakin ve rahatsiz edici bir duruma gelebilmektedir. Bunu karsi tarafa
hissettirdiklerini anlayan ortalama ikiler, uzaklasarak keyifli davranislar sergilemeye
caligmaktadirlar. Ortalama durumlarinda ikiler, kusatan ve baskilayan ayni zamanda
insanlara tistten bakabilen tavirlar i¢erisinde olabilme egilimi gosterebilmektedir (Batu,

2016: 92).

Palmer, Ikilerin sevkat ve onaylanma arayisinda oldugunu ve baskalar1 icin
vazgecilmeyen bir insan olmak istediklerini agiklar. Bu durumunda ikilerin, ¢ok fazla
benligi bir arada barindirmasina yol agmaktadir. Ortalama dan farkli, ger¢eklesen bir iki
yani saglikli olan, baskalarina karsiliksiz sadece yardim ederek, destek verme amaci

hissetmektedir (Palmer, 2010: 58).
2.10.2.5. Saghksiz Durumlari

Sagliksiz seviyelerinde ikiler, her seyden sikayet eden, istenmedikleri ve
sevilmediklerini diigiinen, sevilmemek ve istenmemek gibi korkular1 oldugu igin,
iletisim kurdugu insanlara Ofkelenirler. Kendilerini kabul etmedigini ve taktir
etmedigini diisiindiikleri kisileri siirekli su¢lama eylemi gostermektedirler. Sagliksiz
durumlarinda sevginin degerini diistiniirler ve merhamet yardimseverlik gibi kavramlari
sorgular duruma gelirler. Emek vermis ama karsiligin1 alamadigini disiirler (Acarkan,

2018: 117).

Sagliksiz durumlarinda ikilerin 6zgilivenleri azalmakta, eski yaptiklar
yardimlarin karsiligim1 beklemektedirler. Diger insanlardan yardim goérmediklerini
diisiindiikleri1 ve takdir gormediklerini dislindiikleri i¢in, kendilerini ortamin ve

durumun kurban1 gibi hissetmektedirler (Riso ve Hudson, 2009: 83).
2.10.2.6. Rahat ve Gelisim Durumlari

Rahat durumlarinda ¢ekirdek yapidaki iki, dort sayisi olan traji-romantiklerin
davraniglarin1 sergilemektedir. Gergekten sevildigini ve deger verildigini hissettikleri
kisilerle iletisim kurduklarinda, istedikleri gerceklestiginde, iletisim kurduklart iliskileri
iyi yone gittiginde, iletisim kurduklar1 insanlarla verimli isler yaptiklarim
diisiindiiklerinde rahatlayan ikiler, dort sayisina gitmektedirler. Bu tarz durumda,
iliskiler artik odak noktas1 degildir. Iletisim kurduklarn kisilerin, onun hakkinda ne

diisiindiigli ve bunun arkasindaki iligskisel konular1 bir kenara birakir. Hayatin dogal
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akigina odaklanan dorde gitmis iki, yalniz kalarak i¢ diinyasina ¢ekilebilir. Duygular, bir
dordiin olumlu konumda oldugu gibi daha derindir. Bu durumda dértler gibi duygunun
kendisinin ne oldugunu diisiinebilir. Sevgi daha objektif bir kavram haline gelmekte,
insanlardan sevgi beklentisinden ziyade, dogal yasamin kendisinde bulunan giizellikleri,
fark ettigi igin sevgiyi disarida degil kendi igerisinde bulunan bir konu haline
gelmektedir (Acarkan, 2018: 84).

2.10.2.7. Stres Durumlar

Baron ve Wagele'ye (2000) gore iki sevilmeye ihtiyag duyma, baskalarina
duyduklar1 duygular1 ifade etme, takdir edilme ve baskalarmin kendilerine cevap
vermeleri durumlarinin ertelenmesi veya istedikleri gibi olmamasi durumunda ikiler
strese girerler. Bununla birlikte, stres noktalarinda hareket ederken, muhtag iki
birdenbire saldirgan hale gelir ve Sekiz sayisi olan reislerin olumsuz baskin

goriiniimlerini vurgular hale gelirler (Woldeeyesus, 2014: 65).

Ikiler en temelde, sevilen biri olduklarmi diisiinmek istemektedir. Yetenekleri
sayesinde ihtiya¢ duyduklar1 ya da yapmak, yaptirmak istedikleri eylemleri nasil olacagi
konusunu farketmislerdir. Ikiler iletisim kurduklar1 kisilerin, istek ve ihtiyaclarini
anlayabilir ve kendilerine olan ilgileri bilen ve anlayan kisilerdir. Bir iki ifadesiyle: ©’
Babam mesafeli ve ulasiimast zor bir insandi. Eve geldigimde c¢alisma odasinin
kapisinin ontine gider ve igeri girmeden onun ruh halini anlayabilmek igin bir siire

orada oyalanirdim. Boylece ona nasil davranmam gerektigini bilirdim.”' (Palmer, 2010:

134).

2.10.3. Tip 3- Basaran (Agresif onay arayan )

Stress @

Growth 6 3

Sekil 2.6. Basaran Tip 3
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2.10.3.1. Uclerin Temel Ozellikleri

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi bir basaran tip 3 yap1 ya yanindaki bir sitemkar verici olan iki sayisindan ya da
traji-romantik 4 olan sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Ugler rahat
durumlarinda sadik sorgulayici olan alt1 sayisinin olumlu 6zelliklerini sergilemektedir.
Stresli oldugu durumlarda ise, baris¢i olan dokuz sayisinin olumsuz o&zelliklerini

sergilemektedir.

Basariya ulagmak i¢in biiyiik caba sarf ederek baskalarinin goziinde degerli
olmak i¢in ¢cabalamaktadir. Basarili olmak i¢in kendi imajlarini olustururlar ve bu imaji
stirdiirmek igin siirekli ¢aligirlar (Makani, 2010: 19). En dogal hallerinde tgler, pratik,
hirsli, is odakli, dikkat ¢cekmeyi seven, popiiler, imajin1 olusturmayi seven, kendini
gostermeye calisan, etki odakli, hedef odakli, olumsuzluklara takilmayip kendini motive

edebilen, firsatlar1 takip edip goren, sonug odakli bireylerdir ( Acarkan, 2018 s: 133).

(Riso, 1987). Tip li¢ yaptig1 islerde ve iliskilerinde en iyisi olmak icin
cabalamakta ve kendini toplumda o sekilde kabul ettirmeye ¢alismaktadir. Ozgiivenl,
kendine deger veren ve iletisim kurdugu insanlara pozitif yaklasan yapidadir. Toplum
icerisindeki istenen nitelikleri olusturmaya g¢alisir o ylizden imajmma da Onem
vermektedir. Dolayisiyla onun bu yetenegi pazarlama ilkeleri ve kamusal alanda aranan
ozellikler olmustur. (Palmer, 1988) agiklamasina gore; li¢, basar1 prestij aramaktadir.
Diger insanlardan iistiin oldugunu kanitlamak i¢in c¢abalamaktadir. Eylemlerinde
kendine rakipler yaratarak, diger insanlarla yarigma arayisinda olabilir. Ciinkii temelde
yapmak istedigi kendini kanitlamaktir. Tip li¢ sayisinin hayati siirekli aktivite ve is
odaklidir. Ona gore sevilmek, bir iste basarili olmakla gergeklesmektedir (Sharp, 1994:
31).

Uglerin dikkatinin yoneldigi alan, ger¢eklesmesi gereken isler, gorevler, hedefler
ve gelecekte yapilmasi gereken olaylar, basarilmasi gerekenlerdir. Tip li¢ ¢6ziilmesi
gereken konulari, yapilmasi gereken islerin yollarini arastirmaktadir. Islerin ¢abuk ve

etkili bir sekilde gerceklesmesi icin caba gdsteren ticler, siirekli ugras halinde ve

71



mesguldiirler. Enerjileri basarmak istediklerine odaklanmistir. Kariyerinde basaril

olmak i¢in ¢aba gosterir ve rekabet edebilirler.

2.10.3.2. Kendini Tanimlama Sekli

Kendini gorevler, performans ve basart ile tanimlar. Hedeflere ulagma
yollarindan daha fazla konsantre olur ve imaja dnem verir. iletisim kurdugu kisilere
kars1, rekabetci, tesvik edici, ilham veren, goérev odakli, dinamik davranmaktadir.

Liderlik tarzlari, ilham veren, gorevlere 6nem veren, dinamiktir (Gramm, 2012: 131).
2.10.3.3. Kag¢indiklar1 Durumlar

Ugler bagkalarmin arkasinda ya da gélgeleri altinda kalmak istemedikleri igin,
hedeflere ulasmaya gayret gosterirler. Bu durumda hizin1 yavaslatan kisilerden,
eylemlerden, hissettigi olumsuz duygulardan kaginma egilimi gostererek, is yapmasini

engelleyecek seylerden uzaklasip, kaginmaktadir.
2.10.3.4. Giiglii Yonleri

Ucler imajlarina énem verdikleri igin iyi goriinmek isterler. Ayn1 zamanda
tutkuyla calisir ve liderlik &zellikleri yoniinden giiclii kisilerdir. Iletisim tarzlar ile
kendilerini ifade etmeyi bilen tgler, pratik, etkin ve yetkin 6zelliklere sahiptir. Kendine

hakim ve dengeli olabilen ayn1 zamanda ¢evresini motive edebilen 6zelliklere sahiptir.
2.10.3.5. Stres Olusturan Durumlar:

Ucler kendilerini iyi hissedebilmek igin, siirekli is yapma halindedir.
Odaklandig1 konular, statii, gii¢ sahibi olma ve prestij elde edebilme ile ilgilidir. Cok
calistigi i¢in gergek duygularindan uzaklasan iiclerin, gercek degerleri duygulan

onemsedigi seyleri karistirmasi onlarda stres olusturmaktadir.

Ofkelendigi Durumlar: Ugler her zaman hedeflere ve yapilmasi gerekenlere
odaklandig1 icin, hedefleri ile ilgili konularin ger¢eklesmemesi durumu onlarin
Ofkelenmesine sebep olmaktadir. Bu durumda karar veremedigi ya da verilmedigi,

verimli olmayan konular ve elestirel konular onlar1 &fkelendirmektedir. Ofkelendiginde,
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sabir gostermekte zorlanan, huzursuz ve ara ara Ofke patlamalar1 olan eylemler

gerceklestirebilmektedir (Daniels and Price, 2016: 49).

2.10.3.6. Saghkh Durumlar:

Her nokta da oldugu gibi iic merkezin de saglikli- sagliksiz ortalama olarak
kendi icerisinde ayrilmaktadir. Saglikli tigler, kendilerinden emin, 6zsaygisi yiiksek,
degerli olduklarina inanan, enerjik, cazibeli, iyi iletisimci, hedeflere ulagsmak icin ¢aba
gosteren, kendi igerisinde algakgoniillii olan, baskalarini etkileyebilen kisilerdir (Riso ve
Hudson, 2009: 88).

Saglikl1 tip li¢, motive eden, yonlendiren, tutkulu, imajina diiskiin, yeniliklere
uyumlu olan kisilerdir. Ugler issiz oldugu dénemlerde bile bu durumdan ¢ok mutlu
olmazlar. Her zaman aktif bir sekilde calismak ve bir isle mesgul olmak isterler. Ugler
bu yonleri ile dikkat ¢ektikleri i¢in ¢ok fazla taklit edilirler. Onlar gibi olmak isteyen
bir¢ok insan vardir (Batu, 2016: 108).

Ucler yaptiklar isleri saglikli olduklarinda, hedeflere ulasmak igin rekabete
girmeyi bir kenara birakmaktadirlar. Siki bir sekilde calisirlar ancak, sonug istedikleri
gibi olmadiginda durumu kabullenebilirler. Durumun statii, kendilik degeri ile ilgili
olmadigini anlayan lig, yetersizliklere kars1 objektif olur, kendini 6n plana ¢ikarma gibi

durumlar1 bir kenara birakmaktadir (Acarkan, 2018: 97).
2.10.3.7. Ortalama Durumlar

Averaj/Ortalama tigler, hirsli ve mitkemmel olmaya caligan tiplerdir. Ne yaparsa
yapsin her zaman iyi olmaya c¢aba gdosteren kisilerdir. Basarilarini digerleri ile
karsilastiran bir yapiya sahiptirler. Kazanmak onlar i¢in 6nemli bir konudur. Kendi
kimlikleri ile ilgili asir1 beklenti olustururlar hem iletisim kurduklar kisilere hem de

kendilerini beklenti igerisine alirlar (Riso ve Hudson, 2009: 89).

Ugler baskalarmin olumlu diisiince ve taktirlerini kaybedeceklerinden endise

ettikleri i¢in, insanlar1 siirekli etkilemeye c¢alismaktadirlar. Ortalama durumlarinda
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zaman zaman onlarin yaptiklari iglerin kisiler tarafindan fark edilmeyecegi endisesine

kapilabilirler (Acarkan, 2018: 144).

Toplumun igerisinde {i¢ler siiriiniin en Oniinde olmak isterler. Toplumun
icerisinde 1iyi bir imaj saglamak isterler. Baskalarinin goziinde giig¢lii ve cekici
goriinmek igin rekabete girerler. Ugler duygu merkezli boliimde olmasma ragmen,
hissetmeye degil yapmaya odaklanmuslardir. Ucler yaptiklari ise dyle ¢ok odaklanirlar
ki, kendi duygularin1 unutup yaptiklari isin en iyi olmasi igin siirekli caligirlar. Basariya
cok fazla odaklanirlar, ancak basari i¢in istekleri gerceklesmedikge basarisizlik soz
konusu oldugu zaman sucgu baskalarina atarlar ve yeni bir basar1 pesinde kosarlar. Ugler
genel goriiniimlerinde birden fazla islerle ugrasiyor goziikseler de igten ice tek bir konu

tizerine odaklanmaktadirlar (Palmer, 2010: 195).

2.10.3.8. Saghksiz Durumlar

Ucler sagliksiz davranislar sergilemeye basladiklar1 zamanlarda, hedeflerine
daha ¢ok zaman ayirmakta, sonuclar istedikleri gibi gerceklesmediginde, kendilerini
hayata karsi yenilmis hissetmektedirler. Bu durumda saldirganlasabilir, intikam pesine
diisebilir, ruhsal ¢okiintii yasayabilir, kronik depresyon yasayabilir ve basarisizliklarini

hissettiren ne varsa onlardan nefret edebilirler (Batu, 2016: 110).

Sagliksiz seviyede {igler, imajlarin1 asir1  derece diisiinen, degersizlik
psikolojisine giren, yanliglart kabul etmeyen, hayran olunan biri olma kaygisi ile

yasayan sagliksiz seviyede 6z degerleri ile iligkileri yok olur (Acarkan, 2018: 144).

Sagliksiz iicler yenilmekten ve kiiciik diismekten endiselenirler. Ustiin insan
olduklarini kanitlamak icin bagkalarini inandirmaya ¢alisirlar. Eger yardim almazlarsa,
kendilerini aldatirlar. Ucler, duygu merkezli yapinin duygu béliimiinden en kopuk

olandir. Ugler, duygularmi boliim béliim ayrrmislardir (Riso ve Hudson, 2009: 90).
2.10.3.9. Rahat Durumlari

Ucler rahat olduklar1  durumlarda, alti noktasinin  davranslarini
sergilemektedirler. Karsilikli iliskilerle, kendilerini baskalariyla daha samimi iliskisel

olarak ifade edebilirler. Ustiinliik olusturma, diger insanlardan daha iyi oldugunu
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kanitlama gibi durumlardan uzaklasarak, esitlik, sevgi, insanlarin ihtiyaglart vb.

durumlara agirlik verirler (Riso ve Hudson, 2009: 91).

Palmer (2010: 185), ag¢iklamasina gére 6rnegin bir proje yiiriiten bir ii¢, proje ile
ilgili sorun yasadiginda, genellikle hep ¢alismay1 arzulamaktadir. Alt1 ise, konugsmak
ister. Proje kismi bir kesintiye ugrarsa, {i¢ daha prestijli bir is yapmak isteyecek ancak
bir alt1 bunu ihanet olarak gorecektir. Proje basari ile gergeklestirilirse bir ii¢ bu projeyi
daha iist bir boyuta gotliirmeyi isteyecek ancak bir alti biraz daha tedbirli olmak

isteyecektir.
2.10.3.10. Stresli Durumlar

Ucgler stres olduklar1 durumlarda, imaj ve goriiniimlerine fazlasiyla énem veren
yapidan uzaklasarak, yilgin, bitkin, pasif ve i¢e kapanik, harekete gecmekten ve risk
almaktan kaginan, degersiz, yetersiz hissettigi duygular igerisine biiriinerek, dokuz

noktasinin stresli yapisini sergiler (Acarkan, 2018: 149).

Dokuz sayisina giden ii¢, daginik, belirsiz, muglak, catigmalara girmekten
kacindig i¢in geri planda olan ve giinden giine edilgen bir hale gelen, vazgecmis ve

giinii bitirmek i¢in igleri en az seviyeye indirmektedirler (Riso ve Hudson, 2009: 90).

Ucler, duygusal baglantilardan uzak yasamis ve basari ve imajlar ile
odiillendirilen bireyler olduklarini diisiinmektedirler. Basarilarina odaklandiklar1 i¢in
kendi duygular1 arka planda kalmis, sevdiklerinin ancak bir statii ya da basari
saglamakla olusacagina inanmiglardir. Kabul edilebilmek igin, siki sikiya g¢alismak
gerektigini diisiinmiislerdir. Uglere gére sevilmek ancak basariyr hak edebilmekle ilintili
olmustur. Bir iti¢ ifadesi ile: ** Biitiin yasamim boyunca kendimi baskalarinin bakip
gorecegi elle tutulur seylere bagh 6l¢meye ¢alistim. Annem ¢ocuklarinda bagar: gérmek
isteyen bir kadindi. Sevgi hakkinda pek bir sey soylenmemesine ragmen, ailemizde sicak
fiziksel hareketler olmazdi. Ozel ve farkl biri gibi degildim. Ozel olmam icin basarili
olmam gerekiyordu.’” (Palmer, 2010: 171).
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2.10.4. Tip 4- Ozgiin - Romantik (Cekilmis ideal arayan)

1 Growth

2 Stress

Sekil 2.7. Ozgiin- Romantik Tip 4

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana cekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi bir 6zgiin- romantik yap1 ya yanindaki basaran {i¢ sayisindan ya da gozlemci bes
olan sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Dortler rahat durumlarinda
mitkemmeliyet¢i- bir sayisinin olumlu ozelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu

durumlarda ise, yardimser-sitemkar iki sayisinin olumsuz 6zelliklerini sergilemektedir.
2.10.4.1. Tip Dértlerin Temel Ozellikleri

Enneagram tipolojisinde dort noktasi, sezgisel, etkileyici, bireyci ve 1limlh tek
diizenden hoslanmayan yaraticiliga dnem veren, romantik bir gériiniim sergilemektedir

(Brown ve Bartram, 2005: 6).

Tip dort estetik, sanatsal bir form aramaya meyillidir. Dolayisiyla sanatsal

konularla ilgilenmekte, kendini ifade etme seklinde de sanatsal bir yol aramaktadir.
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Mesleki olarak sanatla ilgilenmese bile, yaptig1 islerinde mutlaka sanatsal dokunuslarla
isini ortaya koymaktadir. Giizellik konusunda tutkulu oldugu i¢in, bu tarz konulara
yakin olmak onun i¢in hayati deger tasimakta ve onu sofistike hissettirmektedir (Riso,
1987). Cok canli ve saglam bir hayal giicii olan tip dort yapist hem nesnelerden hem
iliskilerden maksimum duygusal etki beklemektedir. Ancak bu hayatin icerisinde bazi
problemlere sebep olabilmektedir. Orijinal olma egiliminde olan dort, toplum igerisinde
kendini var etmekte ya da toplumu hayal giliciinden soyutlayarak kabul etmekte
zorlanabilmektedir. Hayal giicii yiiksek oldugu igin, orijinal olan hayallere
ulagilamamasi durumu onun hayal kirikli§ina ugramasina sebep olmaktadir. (Wagner,
1981) aciklamasma gore, dort icinde bir yoksunluk duygusu ile yasamaktadir. Bu
durum, dort tipinde bir melankoli durumu yaratmakta ve kendini digerlerinden farkli
hissetmesine sebep olmaktadir. Bu durumda dort, istemeden kendi iginde yasadigi
melankoliden ve romantizmden dolayr kendini diinyanin disinda hissetmesine sebep
olmaktadir. Kendi kendini toplumdan biraz geriye ¢eken dort, ayn1 zamanda kamusal

alanda da kendinin dislandigini1 diisiinmektedir (Sharp, 1994: 34).

Dortler temel ozelliklerinde, kendini ve hayat1 anlamaya calisan, empati yonii
gelismis, siradan olmaktan kaginan, 6zgiin ve 0zgiin olanlarla ilgilenen, estetik, giizel
olanla ilgilenen ve yapan, hassas, duyarli, fark eden ve anlamak isteyen, romantik, ince
diisiinceleri ve zevkleri olan, dogal davranabilen, i¢ten, merhametli, insanlar1 anlayan ve
anlasilmak isteyen, olaylar1 dramatize etmeye megilli, dost canlisi, sezgisel kisilerdir
(Acarkan, s: 155). Dortler genel goriinimiinde her insanin biricik ve 6zel oldugunu
diistinmekte ve kendileri de bilinagltinda 6zel olmak istemektedirler (Batu 2016, s:131).
ifadesi ile bir dort su sekilde diisiinmektedir; ’Bir insan diisiiniin, sonarlari var.
Derinlerinde hissettigi bir sey var. Ve onlarin pesinden kosuyor. Anlamak istiyor. Bunu
basardiktan sonra hep essiz olana, diger insanlarda merak uyandiran o bilinmeyen seye

yonleniyor’’.

Dortlerin 6zde hissettigi duygu, her insanin bir biitiin oldugu ve bu biitiin
varlikta sekillendigidir. Dortler gecmiste insanlar1 kaybetme sikintist ve iiziintiisi
duymaktadirlar.  Kendilerini  terkedilmis hissetmekte ve bunun eksikligini
duymaktadirlar. Kendilerini sevgiyi bulmus hissettirecek ideal agki ararlar ve eksikligini
hissettikleri seylerin en temelde eksikligi ve 6zlemi ile yasamaktadirlar. Dortler, gecmis

gelecek birgok sey diisiinmekte ve Ozlemini ¢ektigi seylere odaklanma egilimi
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gostermektedir. Dortlerin dikkatleri, estetik olanlara, insanda derin duygusal duygular

uyandiran konulara odaklanmigtir (Daniels and Price, 2016: 52).

Dortler, diger insanlarla gercek ve derin iligkiler kurarlar, ancak ayni1 zamanda
iligkilerde zorluk c¢ekebilirler, ¢linkii genellikle bagkalarinin  kendilerini nasil
algiladiklar1 konusunda endise hissetme egilimdedirler. Ruh halleri bir giin boyunca
onemli Ol¢lide dalgalanma gosterebilir ve kendilerini kotli hissettiklerinde, bagkalarinin
kendilerini olumsuz diisiindiiklerine inanirlar, bu da aklin durumunu daha da
kotiilestirebilir ve umutsuzluk hissi yaratabilmektedir. Rahat olduktan sonra, kendilerini
gercek bir sekilde ifade edebilecekleri yogun deneyimler ve durumlar arayarak disa
doniik ve canli olabilirler. Hayat1 6zel ve farkli kilan her seye benzersiz bakma

egilimindedirler (Makani, 2010: 24).
2.10.4.2. Kendini Tamimlama Sekli

En temelde oOzgiivenleriyle ilgili inigli ¢ikisli duygu durumlarindan dolay:
kendilerini tanimlama egiliminde olan dortler, kendilerini digerlerinden ayirmak ve 6zel
olmak istemektedirler. Bu 6zel olma istegindeki yaklasimlari, kendilerine verilen gorev
ve yaklagimlar igerisinde de gegerlidir. Bu onun bilingli 6zel olma isteginden kaynakl
degil, i¢sel olarak derinlerde hissettigi olusumla ilintilidir. Bilingli olarak ben 6zelim
demek degil, yalnizca her bireyin, diinyadaki her olusumun biricik, tek ve kendine has
0zel olmasimi diisiinmesinden kaynaklanan duygu durumu ile ilintili 6zel diistinmekte ve
ozel ilgi beklemektedir. Digerleriyle iletisim kurma sekilleri, duyarli, bireysel, ekili,

mesgul, ¢cekilmis, farklidir.

Calhisma sekli: yaratici, estetik, siradigi, hassas, karmasik, ciiretkar (Gramm,
2012: 131).

2.10.4.3. Giiglii Yonleri

Dortler, duyarl bir yapida olup, yaratict yonii kuvvetli olan, act duyan insanlari
anlayabilen, tutkulu, romantik ve idealizme sahip olan, duygusal derinlige sahip olan,

cogu zaman kendi i¢ine doniik olan ve 6zgiin tarziyla var olan bir yapidadir.

2.10.4.4. Stres Olusturan Durumlar
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Romantik ideallere ulagamayan dort, yasadigi yogun duygulara cevap alamadigi
icin, insanlar ve yasadig1 deneyimler onda stres olusturmaktadir. Dort istedigi seyleri
hayal ederek bazen ulasilmaz olana odaklandigi i¢in, istediklerinin ger¢eklesmemesi
onda stres olusturmakta ve diger insanlarin sahip oldugu konular1 gipta ettigi i¢in,

duygusal krizler yasayabilmektedir. Bu yilizden duygularini kontrol etmekte zorlanabilir.

2.10.4.5. Ofkelendigi Durumlar

Dortler kendilerini yar1 yolda biraktigini diislindiigii insanlara, onu gecmiste
hayal kirikligima ugratmis insanlara ofkelenmekte ve gecmiste karsilastigt bu tarz
insanlar1 hatirlamasi ya da buna benzer olaylara maruz kalmasi onu 6fkelendirmektedir.
Dikkate alinmadigimni hissetmek, reddedildigini diistinmek ve terk edilmek ofke
yasamasina sebep olmaktadir. Dortler yanlis anlagilmaktan endiselendigi i¢in, samimi
olmayan ve yapmacik tavirlara karsi asir1 hassastirlar. Samimi olmayan bir durum
onlarin 6fkelenmesine sebep olabilmektedir. Ofkelendiklerinde, bagirarak veya

gozyaslarina bogularak depresyona girebilmektedir (Daniels ve Price, 2016: 53).
2.10.4.6. Saghkh Durumlari

Saglikli durumlarinda dort noktasi, kendilerine de baskalarina duyarli ve nazik
olan, sezgisel tavirlar igerisinde olan, romantizmi ideallestiren, diriist, samimi bir
yaptya sahiplerdir. (Batu, 2016, s:130). Saglikli dortler i¢ gdzlemci bir yapiya
sahiplerdir. Duygular1 ve diirtiileri temas igerisinde olan, sezgisel sefkatli ve anlayisli,
diisiinceli, bireysel bir goriiniim sergilerler. Estetik giizellie onem verirler. Yaratici
ozelliklere sahip olan, deneyimlerini saglik olduklar1 zaman degerli olanlara

yonlendirirler (Riso ve Hudson, 2009: 94).

Dortler saglikli olduklarinda, kendilerini iy1 ifade eden, kendilerini olduklar1 gibi
kabul eden, duyarli, hassas, empati yapabilen, hayata yapict bir sekilde katilim
gosterebilen, sakin, dl¢iilii, kendi kendini yenileyip hayatin i¢ine dahil olabilen, olaylara
gercekei bakabilen, hi¢ kimseden farkli olma zorunlulugu ya da {istiin olma zorunlulugu
hissetmeyen, ge¢misteki olay ve olgulara takilmadan, gelecekteki hayal ettigi konulara

fazla tutulmadan, orijinal, dogal, kibar bir yapidadir (Acarkan, 2018: 167).
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2.10.4.7. Ortalama Durumlari

Ortalama durumlarinda doértler, gizemli olana ihtiyag duyan, coskulu ama hayati
kendi var olusu ile kabul etmeyen, empati yonii diisen, kendisi ile fazlasiyla ugrasan,
kolaylikla insanlarla iletisim kurdugunda kirilabilen, kendine acima duygulari i¢erisinde
olan, pratiklikten uzak, talep eden, otorite ile mesafeli iligkiler kuran, olumsuz oldugu

anlardan dolay yiiziinden bozuk oldugu anlasilan ve hassas bir goriiniim icerisindelerdir

(Acarkan, 2018: 169).

Ayn1 zamanda hayata ve yasama romantik bir bakis acisiyla bakan, duygularini
desteklemek i¢in kendine giizel, estetik ortamlar olusturmaya g¢alisan, tutkulu, hislerini
kullanarak diislere ve hayal giiciine fazla dalan, olaylar1 kisisel algilama egiliminde
olan, duygusallik boyutu kolay incinebilen bir durumda olmaktadir. Ortalama
durumlarinda, degisik ruh durumlar, git gel duygulan igerisinde tedirginlik
yasamaktadirlar. Gilinden giline nefsine gore hareket edebilen, sikilgan davranan,
kendilerini iletisim kurdugu insanlardan soyutlayan, melankolik, ¢okmiis, hayatlarini
sorgulayan herkese ofke igerisinde olan bir goriinim sergilemektedirler (Riso ve
Hudson, 2009: 96).

Ozgiinler, depresif ve hiperaktif duygular arasinda gidip gelirler. (Palmer, 2010:
211)’un ifade ettigi gibi, bir dort noktasina nasil oldugu soruldugunda, ilk anda o anki

hislerini es gecerek, nasil hissettigini diisiiniiyor olacaktir.

Dort noktast kendini disariya yansitmasinda, imaj olarak farkli bir incelik
mevcuttur. Giydikleri kiyafetlerde 6zgilin tasarimlar gérmek miimkiindiir. Bir dort
reddedilmis ve dislanmis olarak kendini hissettigi i¢in, insanlara yukaridan bakma
egiliminde bulunur. Dértlerin yogun isteklerinin oldugu yerde, eksiklik duygusu yer alir
(Palmer, 2010: 235).

2.10.4.8. Saghksiz Durumlari

Sagliksiz seviyede dortler, kendileri ile ilgili 6ne siirdiikleri imajlarini yok sayan
kisileri yok sayarlar. Bu yonde kisilerden uzaklasirlar. Kendilerinde var olan potansiyel
Ozelliklerinden daha fazlasini isteme egilimi gosterirler. Bu durumda sahip olamadiklari
seylerden dolay1 etrafi suclama egiliminde olurlar. Bu da onlarin iliski igerisindeki

durumlara asir1 derecede bagimli olmalarmi ya da bu bagimhligin tam tersi
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uzaklagmalarin1 getirmektedir. Duygusal git gel yasamalarina sebep olan durumda,
kendilerinin yarim birakildigini diisiinen dort noktasi, zihinsel olarak bir karmasa
icerisinde degersiz oldugunu diisiinerek, kendini yetersiz ve karmasa igerisinde

hissetmektedir. Higlik gibi duygulara biiriintip 6fkelenebilmektedir (Batu, 2016: 132).

Agirlik olarak hayatlarinda bosluk ve hiclik hisseden dort, kendisi olamadig1 igin
ve toplum tarafindan buna izin verilmedigini diisiindiigii i¢in etrafi su¢lama egiliminde
olabilirler (Acarkan, 2018: 112). Palmer’in ifade ettigi gibi siirekli kendilerine sunu

soylerler; “’Keske farkli davransaydim. Keske bir sansim daha olsaydi.’’
2.10.4.9. Rahat Durumlari

Dortler kendilerini glivende ve rahat hissettiklerinde, tip bir sayisinin olumlu
ozelliklerini sergilemektedirler. Dortlerin bu durumu degisken ruh duygu durumlarindan
uzaklagmalarin1 saglamaktadir. Oz-disiplin gelmekte ve kendilerini farkl: bir insan
olarak hissetmekten vazgecerek bu durum, diinyay1 oldugu gibi tiim yonleriyle gercekg¢i
olarak kabul etme egilimi gostermesine sebep olmaktadir. Daha diizenli, 6z-disiplin
sahibi ve kendi Ozlerindeki yaratici fikirleri aktaran eylemlerle hareket etmektedirler
(Riso ve Hudson, 2009: 98).

Rahat olduklar1 durumlarda bir sayisina giden dortler, daha rasyonel, hedeflere
odaklanan ve motive olan, realist, olay ve durumlarda ¢éziimlere odaklanan, kendine
giivenen bir yapida olmaktadir. Rahat hissettiginde insanlar, olay ve durumlar daha
akilci, objektif, kural ve presiplerle bir aradadir. Pasif hissetmekten ¢ikan dort hayatin
icerisinde daha aktif rol alan ve abartili duygu durumlarindan uzaklasan bir yapiya

biirinmektedir (Acarkan, 2018: 111).
2.10.4.10. Stres Durumlari

Stres durumlarinda olan dortler, iki noktasinin olumsuz o6zelliklerini
sergilemektedir. Yasadiklar1 duygu durumlarinin yogunlugundan dolayr hareketlerinin
fark edilerek, iletisim kurdugu insanlardan dislanmadigimi  ya da terk
edilmeyeceklerinden emin olmak isteyen dortler, insanlarla yiizeysel iletisim kurmaya,
onlar1 mutlu etmeye calisan bir ¢aba sergilemeye ve sevdigi insanlar i¢in yaptiklar

seyleri ifade etme tarzinda bir tutum sergilemektedirler (Riso ve Hudson, 2009: 97).

81



2.10.5. Tip Bes- Gozlemci/ Arastirmaci (Cekilen gii¢c arayan)

Growth 8

Stress J

5

Sekil 2.8. Arastirmaci Tip 5

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi bir tip bes- gozlemci yap1 ya yanindaki traji-romantik dort sayisindan ya da sadik-
sorgulayici altt olan sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Besler rahat
durumlarinda sekiz- reis sayisinin olumlu 6zelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu

durumlarda ise, yedi- ehli-i keyif sayisinin olumsuz &zelliklerini sergilemektedir.
2.10.5.1. Tip Beslerin Temel Ozellikleri

Riso, (1987), Tip Bes genel goriiniimiinde entelektiiel olma egilimindedir. Diger
insanlarin kafa karistirict olarak gordiigii diisiince kaliplar1 ve fenomenleri bes, bu
meselelerin  6ziinii arastirma ve Ozline inme becerine sahiptir. Aktif zihniyle,

baskalarinin géremedigi taninmayan gercekleri fark edip konu {izerinde konsantre

82



olabilir. Bir tip bes, edindigi bilgi ve diinya goriisiiyle insanlara dnderlik edebilir. Dig
diinyay1 teorilerle, gézlem yaptig1 konularla objektif bir sekilde anlamlandirabilir. Onun
icin 6n planda olan ve ¢oziilmesi gereken karmasik teorilerin neden karmasik oldugu
konusudur. Ona gore bilgi, giicii elde etmenin bir yoludur. (Hurley ve Dobson, 1991)
aciklamasina gore, tip bes en temelde kendini dis diinyanin i¢inde kiiclik gormektedir ve
bunu agmanin yontemini bilgi edinmek ve kendini dis diinyadan geriye ¢ekmekte
bulmustur. Kendini dis diinyaya karsi korumak i¢in bir mesafe mekanizmasi
gelistirmistir. Bunun yontemi kisilerarasi iliskilerde mesafeli olmak ve kendi bilissel

diinyasina ¢ekilmektir (Sharp, 1994: 36).

Besler icin Diinya'y1 gozlemlemek ve diistinmek yapisal olarak dnemlidir. Onlar
icin tek basina kalmanin, konusmalara ya da sosyal faaliyetlere katilmaktan ¢ok daha
biiyiik bir degeri vardir. Genellikle ¢ok okurlar ve ¢ok bilgilidirler ve ilgilendikleri her
neyse biiyiik kaliplar1 gérme yetenegine sahiptirler. Duygularini bir kenara koyabilir ve
bilgiyi tamamen nesnel olarak ele alabilirler. Kendileri igin anlamli olan seyler
hakkinda konusmayi severler, ancak o©nemsiz kiiciik konusmalarla ilgilenmezler.
Genellikle yalniz kalmaya kalabaliktan c¢abuk siyrilmaya ihtiyag duymaktadirlar.
Baskalar1 varsa bile kendi baglarina kendilerini ¢ekerek rahatlikla yalniz olabilme
egilimi sergilemektedirler. Bagkalarindan bagimsiz olmak, kendilerine bakmak ve

bagkalarinin goriislerinden etkilenmemeye 6nem vermektedirler (Makani, 2010:25).
2.10.5.2. Kendini Tamimlama Sekli

Besler insanlarin yakinligindan korktugu i¢in iletisimsel kisimda geri ¢ekilme
egilimi gostermektedir. Dikkatlice diisliinen ve konularin altina giren hassas gézlemci.
Miitevaz1 ve duygulari, bilgileri, kisisel varligina birakmaktadir. Besler kendilerini
digerlerine tanitma seklinde, gozlemci, utangac, tarafsiz, rasyonel, saptirici serin ve

soguk iletisim kurmaktadir.

Calisma sekli: analitik, konsantre, bagimsiz, nesnel, sistematik. (Gramm, 2012:
132).

Giiclii Yonleri: Besler okumak, o6grenmek konusunda ciddi basarilidirlar.
Insanlara kars1 davramslarinda diisiinceli, kriz durumlarinda sakin, saygili, sir tutabilen

ve sadeligi kabul eden yapidadir.
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Stres Olusturan Durumlar: Besler 6zel hayatlarinin sinirlarinin olmadigt ve o
durumu koruyamadiginda strese girmektedirler. Besler icin yorgunluk stres
olusturmaktadir. Bes bagimli hissettigi herhangi bir durumda stres yasar ve eyleme

gecmeden once diisiinmek ister.

Ofkelendigi Durumlar: Beslerin edindigi bilgilerin dogru olup olmadigmin
elestirilmesi ya da sorgulanmasi onu Ofkelendirir. Besler talepkar davrananlara ve
angarya islere 6fkelenmektedir. Ayni1 zamanda asir1 duygusal durumlar, 6tkelenmesine
sebep olmaktadir. Besler dfkelendiklerinde, enerjilerini yeniden saglamak i¢in kendi
diinyalarina ¢ekilme egilimi gostermektedirler. Besler oOfkelerini disar1 vurmaktan
ziyade, iceride yasamaktadirlar. Gerginlik ve hosnutsuzluk durumlarinda nadir de olsa

ofke patlamalar1 gosterebilirler (Daniels ve Price, 2016: 56).
2.10.5.3. Saghkh Durumlari

Besler, saglikli olduklarint hissetiklerinde olaylar1 sezgi ve anlayis ile
gdzlemlerler. Zihinleri merakli ve tetiktedir. ilgi duyduklar1 konulara yogunlasirlar.
Bilgiye ve d6grenmeye ¢ok Oonem verirler. Yepyeni bir sey bulup olusturuncaya kadar
emek verirler. Ozgiin fikirler gikarabilen, yaratici eserler yapabilen, hayal giicii yiiksek
insanlardir. Ustiin zekalar ile sefkat duygular1 dengelenmis kisilerdir. Diinyay1 genel

gergevede anlayabilen mucit kisilerdir (Riso ve Hudson, 2009: 101).

Tip besler saglikli olduklarinda, gozlem yetenegi genel 6zelliklerinde 6n planda
oldugu i¢in, daha dikkatli olurlar. Hafizalar1 giiclii, 6grenmeye merakli kisilerdir.
Yeniliklerle ilgilenirler. Yaratici zekalariyla ilgi olustururlar. Orijinal fikirler

iiretebilirler. insanlara kars1 naif ve nezaketli hareketler sergilerler (Batu, 2016: 147).

Tip besler saglikli olduklarinda, yetersiz olduklari konulari kabul ederler.
Iliskilerde agik ve samimi davranirlar. Her seyi biitiin olarak ele alabilirler. Sorunlar

rasyonel akil ile ¢ozebilirler. Bu durumlarda, sosyallikten ¢ok fazla kagmadiklar

gozlemlenmektedir (Acarkan, 2018: 203)
2.10.5.4. Ortalama Durumlari

Ortalama besler ise, ger¢ek diinyadan uzak dururlar ve kendi kabuklarina
cekilirler. Herhangi bir konuda uzmanlasir ve arastirmaya bilmeye 6zen gosterirler.

Caliskan insanlardir. Karmasik fikirlere yogunlagarak hayal diinyalarinda dalip giderler.
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Ayrmtilara dalar ve giderler. Pratik diinyadan uzaklasirlar. Bu ice kapanma, dis diinyaya
kars1 kendi goriiglerine karst gelen herkese diismanca tavir sergileme ile gergeklesir.
Duygularin itilmesi ve duygusal olandan uzak, baskalarinin onu anlamayacak kadar
aptal oldugunu diisiinen bir diistince ile tartismact ve zorlayici bir tavir sergiler (Riso ve

Hudson, 2009: 101).

Odaklanma becerileri dikkat ¢eker, zaman ydnetimi konusuna dikkat etmeleri
gerekir. Bir ise odaklandiklarinda birgok seyi es ge¢ip, thmal edebilme durumlari s6z
konusu olabilmektedir. Duygusal merkezlerden uzaklasma egilimi gosterirler. Insanlarla
cabuk kaynasamadiklar1 i¢in, hislerden ve duygularla ilgili kararlar almaktan

hoslanmazlar (Batu, 2016: 148).

Ortalama diizeyde besler, yalnizlik hisseden, 6zel alaninda olmak isteyen, kendi
smirlarint dis etkenlere karsi koruyan, zihinsel bir analizci, pratik hareketlerden uzak,
kiigiimseyici hareketlerde bulunma ihtimali olan, kendini kapatan ve ofkelenebilen,

kolay glivenmeyen ahlaki kurallar1 diisiinen ve sorgulayan, zihni siirekli mesgul olan

kisilerdir (Acarkan, 2018: 204).
2.10.5.5. Saghksiz Durumlar

Sagliksiz seviyede besler, huysuz, tepkisel, i¢sel bir karmasa igerisinde gidip
gelen, odaklanamayan bir goriiniim sergilemektedir. Insanlarla iletisim kurmak
istemeyen sagliksiz bes kendilerine yardim etmelerine de izin vermemektedir. Besler
olaylara akilct yonleriyle yaklasamadiklarinda, kendi kendilerine yeterli olamadiklarini

hissettiklerinde i¢sel durumlari tamamen bozulmaktadir (Acarkan, 2018: 205).
2.10.5.6. Rahat Durumlari

Bes bilgiye sahip olma, ¢evreyi anlama, kendini gevreden gelen tehditlere karsi
korumanin bir yolunu buldugunda motive olur ve rahatlar (Baron ve Wagele, 2000). Bu
rahatlama durumlarinda besler, sekiz gibi kendinden emin, daha kararli bir goriiniim

sergilerler (Woldeeyesus, 2014: 78).

Sekiz sayisina giden besler, gelisme yoniinde, tanidiklarinin arasinda,
giivendikleri ortamlarda sekizin davraniglarini gerceklestirirler. Her bilgiye, her seye

hakim olmadiklarinin, diger iletisim ve iliski kurduklar kisilerinde bildikleri oldugunu
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kabul ederler. Bagkalarina onderlik yapabilirler. Toplumdan kopuk hareket etmeden,

insanlarla iligki igerisinde davranabilirler (Riso ve Hudson, 2009: 103).
2.10.5.7. Stres Durumlar

Besler kendilerini bilgi ve aragtirma yogunluguna vererek, toplumdan uzak daha
izole bir hayata dogru gitmektedirler. Bu durum onlarin temel gereksinimlerini arka
plana atmasina sebep olur. Stres durumunda besler yedi sayisinin olumsuz 6zelliklerini
sergilemektedirler. Eglenceye dalan, fevri, aniden sosyal olma girisiminde bulunan, aci
veren duygulardan kurtulmak i¢in madde kullanimi gibi diirtiisel faaliyetlere
yonelebilen bir goriiniim sergilemektedir. Ancak bu tarz davranislar bes noktasinda geri

teper ve toplumdan kopusun bir simgesi olabilir (Riso ve Hudson, 2009: 103).

Yediye giden besler stres durumunda artik olay ve olgulart diisiinmezler,
diirtiileriyle hareket eden, daginik, diisiincesiz, yiizeysel, kontrolsiiz, manipiilatif,

tepkisel ve bos takilan bir yapiya biirlinmektedir (Acarkan, 2018: 122).

Bu durum onlarin kendi enerjilerine izinsiz giris ve ¢ikislarin, duygusal girdi ve

ciktilarin aynm1 zamanda asir1 yiikklenme durumlarinin olusmasina sebep olmaktadir

(Woldeeyesus, 2014: 78).

Besler, hayattan soyutlamalarmin ve geri planda birakmalariin sebeplerinden
biri kendilerini terk edilmis hissetmelerinden kaynaklanmak ve durumu kabullenip
hayatta kalmak icin duygulardan uzaklasmasi gerektigini diisiinmiislerdir. Bir bes

ifadesi ile

O kadar yalmzdim ki, c¢evremde insanlar oldugunda ortama uyum
saglayabilmek i¢in, onlarin yiizlerini ve davraniglarin taklit ederdim. Yalniz olmay
severdim ve arkadaslarimin olmasint da istemezdim. Bazen disarida birlikte olan
insanlart goriir kendimi yalniz hisseder ve iclerinde neler oldugunu anlamak isterdim.
Sonra bu durumdan nefret etmeye basladim yalnizken buldugum seyleri baskalar ile

paylasmak istiyordum ancak bunun ger¢ek tadina yalnizken varabiliyordum.”’ (Palmer,
2010: 248).

2.10.6. Tip 6- Sorgulayic1 Tip (Kucaklayan onay arayan)
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9 Growth

6 3 stress

Sekil 2.9. Sorgulayici Tip 6

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi bir tip alti- sorgulayci yapi ya yanindaki gézlemci- bes sayisindan ya da ehli-i keyif
—yedi olan sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Altilar rahat durumlarinda
barig¢i-dokuz sayisinin olumlu 6zelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu durumlarda

ise, basaran ti¢ sayisinin olumsuz 6zelliklerini sergilemektedir.

2.10.6.1. Tip Alt1 temel ozellikleri

Riso (1987), Tip altinin en temel 6zelligi, baskalarinin onayini almak istemesi ile
ilgili konudur. Tip altinin 6zde hissettigi giiven eksikligi, sadakat sorunlarini ve baglilik
sorunlarini beraberinde getirmektedir. Bir alt1 ancak giiven duydugu ortam ve olaylarda
motive olursa, katildig1 ortama siki sikiya baglanan, elinden gelenin en iyisini yapan ve
kendini digerlerine sevdirmek i¢in ¢abalayan bir yap1 sergilemektedir. Bir tip altinin
genelde otorite ile problemleri vardir. Bu otorite, bir kisi, bir din, inang, arkadas, siyasi
goriis bircok sey olabilir. Bir alti kendini giivende hissederse, sadik bir arkadasa sadik
kalabilir, giivendigi degerleri savunan ve taahhiit eden bir tutum sergileyebilir. Ancak
altinin otorite ile ilgili sorunlar1 onun bir giin bir felsefeyi savunurken, diger giin ayni
konunun zitt1 iizerinde diislinmesine sebep olmaktadir. Bu da kendi igerisinde baglanma
ve giliven sorunlarindan dolayr kararsiz endigeli bir tutum sergilemesine sebep

olmaktadir (Sharp, 1994: 39).
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Altinci tip insanlar, eylemlerinin, isteksiz olmalarina neden olabilecek ¢ok fazla
sliphe yasarlar. Neyin yanlis gidebilecegi konusunda endise duymakta ve ihtimallerin
olmasini engellemek i¢in en kotii durum senaryosunu hayal egilimi gostermektedirler.
Bu nedenle, higbir seyin yanlis gitmediginden emin olmak i¢in bir projenin her bir
parcasinin analizi ile kendilerini de ilgilendiren bir konu haline gelmektedir. Devam
eden bir i¢ diyaloglart su sekilde ¢aligmaktadir: bir yandan... ve diger yandan ... Her
zaman iki taraftan bir konuyu gorebilirler, bu da dogru olan1 yapmay1 zorlastirir.
Giivenebilecekleri  insanlar1  arayan  altilar,  yetkililere, onlara  gilivenip
giivenemeyeceklerini gormek i¢in meydan okumaktan hoslantyorlar. Giivenlerini
kazanan insanlara ve fikirlere ¢ok sadiklar (Makani, 2010: 25). En dogal hallerinde
altilar, gozlemleyen, kiyaslayan, veri depolama yetenegine sahip, onaylanma geregi
duyan, olay ve olgular1 test eden, ¢abuk kuskulanan, tiim ihtimalleri g6z oniinde
bulunduran, emin ve giivenilir olana giden, sadakat arayan, tutumlu bireylerdir (
Acarkan, 2018 s: 217).

Dikkatlerini muhtemel olabilecek tehlikelere odaklarlar. Olabilecek tuzaklari,
zorluklart hemen anlayabilir. Sorgulayic1 tip, genel olarak imalari, kinayeleri
farkedebilir. Kanat etkisi, gozlemci bes ya da ehli-keyif yedi olabilir. Altilar rahat
durumlarinda, dokuz mizaciin olumlu 6zelliklerini sergilerler. Stresli durumlarinda

li¢lin, yani basaran tipin 6zelliklerini sergilerler (Daniels ve Price, 2016: 58).

2.10.6.2. Kendini Tammmlama Sekli:

Altilar korkularmi dis diinyaya yansitir ve kendini hevesli bir sekilde igine
sokabilecegi ve gbze carpmadan sigabilecegi acik bir hiyerarsi ve kurallar igeren bir
sistemde giivende hissetmektedirler. Engelleri ve sorunlarin temizlemek isterler.

Iletisim kurarken, korkulari, siipheleri 6n plandir.

Caligma sekli: giivenilir, koruyucu, giizel, sadik, risk bilincine sahip (Gramm,
2012: 132).

Giiglii Yonleri: Giiclii oldugu zamanlarda, sadik, diisiinceli, insanlarla sicakkanli

bir yapidadir. Koruyucu ve sezgileriyle hareket eden bir goriiniim sergilemektedir.
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Stres olusturan Durumlar: Belirsizlik ve emniyetsizlik durumlart ile basa
cikabilmek i¢in altilar kendilerine baski uygulamaktadirlar. Otoriteye fazlasiyla boyun
eger ya da isyan eden bir davranis sergiler. Alt1 insanlarla iletisim kurarken gilivensiz
olmasina ragmen, iletisim kurdugu insanlarin sevgisini ve ilgisini kazanmak {izerinde

stres olugsmasina sebep olmaktadir.

Ofkelendigi Durumlar: ihanet, kendine kdseye sikismis hissetme, kinayeli ve
igneleyici tavirlar1 olan durumlar ve insanlarla karsilastiginda 6fkelenir. Tip altinin
stresli oldugu durumlar, belirsizlik emniyetsizlik gibi durumlarda stres olugsmaktadir.
Altilar 6fkelendiklerinde kendini savunmak adma saldirganlasabilirler (Daniels and
Price, 2016: 61).

2.10.6.3. Saghkh Durumlari

Saghkli tip altilar, gekici, arkadas canlisi, neseli ve sevimli kisilerdir. insanlar
onlara kars1 sicak, olumlu hisler beslerler. Giiven duymaya dnem verirler. Sozlerine
sadik olan insanlardir. Dikkatli, onsezileri olan insanlardir. Caliskan, tutumlu ve is
birligi yapmay1 seven tiplerdir. Altilar i¢in bir yere ait olma durumu 6nemlidir. Saglik
durumda olan altilar olumlu kahramanca, destekleyici, kendi kaynaklarina glivenen

kisilerdir (Riso ve Hudson, 2009: 107).

Saglikli altilar kendilerini acikca ifade edebilirler. Kararli, iletisim kurdugu
insanlara giivenen, iletisim kurdugu kisilerle samimi, sakin, olaylara ¢dziim odakh
yaklasabilen, hatalar1 affedebilen yapidadir. Saglikli olduklarinda, etrafindaki insanlara
esit ve uyum igerisinde yaklasarak olaylara pratik ¢oziimler lretebilir, olaylar1 objektif

¢cozliimleyebilmektedir (Acarkan, 2018: 230).
2.10.6.4. Ortalama Durumlari

Ortalama diizeyde altilar, kendilerinin ve digerlerinin giivenli bir ortamda
olmasmi istedikleri i¢in, var olabilecek sorun ve senaryolar iizerinde odaklanirlar.
Sorgulayic1 zihinsel bir isleyis igerisine girerler. Siirekli potansiyel tehlike gelecek
tehlikesiyle yasayan ortalama altilar, kendilerini garantiye almak isterler. Bir gruba ait

olarak varliklarini devam ettirmeyi isterler (Batu, 2016: 168).
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Ortalama diizeyde altilar, kendilerinden siiphe duymaya egilimli olurlar.
Organizasyon ve planlar yapmaya egilimlidirler. Gelecek endiseleri vardir. Hayatlarinda
giivence arayisindadirlar. Siirekli tetikte ve sorunlarin gelecegi diisiincesinde olurlar.
Baski altina girerler ve bu baskilama sonucunda, kusku duyma baslar. Stiphecilik artar.
Dis diinya ile celiskili iletisim kurarlar. Isleri gecikmeye, hirgin, kotiimser olmaya,
isyankar iletisim sekli igerisinde olmaya egilim gosterirler. Insanlar1 diisman ve arkadas
olarak iki gruba aymrirlar. Alayci, ¢abuk sinirlenen, bir yapiya biiriiniirler (Riso ve
Hudson, 2009: 108).

2.10.6.5. Saghksiz Durumlari

Sagliksiz seviyede altilar, Kdtimser, sert mizag goriiniimlii bir insana doniisiirler.
Yapigkan, bagiml kendini giivensiz, ¢aresiz hisseden bir yapiya biirliniirler. Degersizlik
duyarlar, korkulari artar, bunalim her seye asir1 tepkisel bir goriinim ve sorunlari
abartma egiliminde olurlar. Hayatlarinda bu tarz durumlarda bir kurtarici isterler, otorite
ararlar. Kurtulmak icin otoriteye baglilik gosterirler. Yasadiklar1 korku ve terk edilme
korkusu igerisinde, heyecanlarin asir1 disa vurumu goézlenir (Riso ve Hudson, 2009:
109).

Sagliksiz seviyede altilar kendilerini degersiz, yetersiz, savunmasiz, kendilerine
ve bagkalarmma giivenmediklerinde kendilerini bir ¢ikmaz igerisinde bulurlar. Batil
inanglar, otorite arayisi igerisinde olabilirler. Destek ve rehber ihtiyaci olan altilar

iletisim kurmak istemezler, yardim destegini kesebilirler (Acarkan, 2018: 232).
2.10.6.6. Rahat Durumlari

Baron ve Wagele (2000) altinin bagkalarmin kendilerine kars1 tutumlarini, kaygi
ve gilivensizlikle savasmalarini giivence altina almak, gilivende olma, baskalari
tarafindan desteklenmeyi hissetme, giiven ve giivenceye sahip olma ihtiyacindan dolay1
motive oldugunu belirtmistir. Glivenlik yonlerinde hareket ederken korkulu, karamsar
alti motive oldugunda ve saglikli durumunda rahatlayarak dokuz gibi daha rahat ve
tyimser olmaktadir. Bu durumda altt dokuza giderek, dokuz sayisinin olumlu

ozelliklerini tasimaktadir (Woldeeyesus, 2014: 81).

Dokuz sayisina giden altilar, Daha uzlagsmaci, ait oldugu grubun devamlilig1 i¢in

caba gosteren, kendilerine sunulan rolleri kabul edebilen, kendilerine ters gelen
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durumlarda ise, ¢atisma olmamasi i¢in uzaklastiklar1 gézlemlenir (Batu, 2016 s: 171).
Tarz dokuza gittiginde altilar, insanlar1 kabullenen bir tavir igerisinde olurlar,
kendilerini giivende hissettikleri i¢in, comert tavirlari 6n plana ¢ikar (Riso ve Hudson,
2009: 111). Kaygi duymay1 birakan altilar, olaylar1 sakince ve huzurlu bir sekilde
halletmeye calisirlar. I¢ huzur duyarak diinyay: rahat bir sekilde kabullenebilirler
(Acarkan, 2018: 240).

2.10.6.7. Stresli Durumlar1

Baron ve Wagele (2000) alt1 kendilerine karsi tutumlarimi, kaygi ve
giivensizlikle savasmalarini  giivence altina almadiginda, kendini giivende
hissetmediginde, baskalar1 tarafindan desteklenmedigini diisiindiigiinde, gliven ve
giivenceye sahip olma ihtiyacinin tam karsilanmadigi durumlarda strese girmektedir.
Stres yoniinde hareket ederler ve bu durumda Ug sayisina giden alti, aniden rekabetci ve

Kibirli hale gelmektedir (Woldeeyesus, 2014: 81).

Stresli olduklar1 durumlarda altilar, ii¢ mizacinin olumsuz o6zelliklerini
sergilemektedirler. Gergin, hir¢in, kibirli, saldirgan, uyumsuz, ¢atismaci olup, bencilce
sadece kendi ihtiyaglarina yonelebilirler. Biriktirdikleri 6fkelerini etrafa hir¢in tavirlarla
sergileyebilirler. Zihinlerinde siirekli ne olacak, nasil bir tehlike ile karsi karsiyayim
diistincesi gidip gelir (Acarkan, 2018: 239). Ciinkii altilar i¢in stres belirsizlik ve
emniyetsiz bir hayatin icerisinde olmak olmus, bu baski olanlarin isyanlar,
kisiliklerinde sikismislik durumuna sebep olmustur. Bu baskiy1 tasimayan altilar, ii¢
mizacinin olumsuz dzellik yapisina kaymis, kendileri ile ilgili olusan gilivensizlik yap1
onlarin degersizlik hissini arttirip, mantiksiz siddet egilimleri icerisine girmelerine
sebep olmustur. Kafalarina takilan kisileri cezalandirmak isterler (Riso ve Hudson,
2009: 111).

Palmer agiklamasina gore; altilar hayatlari, icerisinde tutarli olmayan durumlarla
karsilagmalarindan dolay1 hayata karsi bazen aile yasantilarina karsi bile giivensiz
histtetmektedir. Bir alt1 ifadesi ile; ©° Babam oyle bir insandi ki, ona giilecek miyim
voksa ondan saklanacak miyim bir tiirlii karar veremezdim. Eger isler iyi gitmiyorsa
hazirladigim kagis plamini uygulardim. Pencereden disart ¢ikar yangin merdiveninin
catisina gegerdim ve geri donmeden babamin uyuyup uyumadigini diistintirdiim.”

(Palmer, 2010: 282)
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2.10.7. Tip 7- Maceraci-Ehli-i Keyif ( Kucaklayan ideal arayan)

1 Stress

Growth 5

Sekil 2.10. Ehli-i Keyif Tip 7

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana cekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi tip yedi- ehli-i keyif yap1 ya yanindaki sadik-sorgulayict alt1 sayisindan ya da reis-
sekiz olan sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Yediler rahat durumlarinda
gozlemci/arastirmaci bes sayisinin olumlu ozelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu

durumlarda ise, miikkemmeliyetgi- bir sayisinin olumsuz 6zelliklerini sergilemektedir.
2.10.7.1. Yedilerin temel ozellikleri

Tip yedi potansiyel olarak her seyi isteyebilir. Hayati, yapmak istedikleri
projelere ve konulara odaklanmistir (Ris0,1987). Genellikle, coskulu, heyecanli,
cevresindeki dis diinya ile faaliyetlerinde etkinlik odaklidir. Yasami boyunca farkl: ilgi
alanlari, farkli konular lizerinde deneyimlemeye egilimlidir. Yedinin yapmak istedigi
stirekli yeni konular, maceralar projeler, deneyimlenecek farkli olaylar {izerine
kurgulanmigtir. Bu hedonistik bakis agisiyla yedinin her olay ilgisini ¢ekebilir ve bir
konu iizerinde yogunlasip, cabucak ilgisini kaybedebilir ve deneyimleyecek baska

konulara gegebilir (Sharp, 1994: 39).

Yediler hayatin eglenceli olmasi gerektigini ve olumluya odaklanmanin énemli
oldugunu diisiiniirler. Pek ¢ok heyecan verici fikirleri ve planlar1 var ve glinlerini

eglenceli ve heyecan verici aktivitelerle doldurarak daha sikici seyleri diisiinmekten
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kacinmaktadir. Randevulari acik tutmayi, segeneklere sahip olmayi tercih etmektedirler.
Bitmis bir projeyi hayal etmeyi heyecanli kilan, ancak ne gerekiyorsa onu yapmaktan
sikic1 olan ve girisimcileri yar1 yolda olduklarinda kolayca kaybedecekleri iyi
girisimcilerdir. Genellikle kafalarinda birgok gelecek senaryolar1 vardir, hepsi
olumludur ve yasamlarinda sahip olduklar1 olanaklari diislinerek heyecanlanirlar
(Makani, 2010: 25). En dogal hallerinde yediler, hayal giicii yiiksek, vizyoner, girisken,
cok haraketli, hevesli, cabuk Ogrenen, her seyi merak edebilen, pratik, neseli, aci
zorluktan hoslanmayan, iyimser, sinir ve kurallari sevmeyen, kolay seven ve segebilen,
gecmise ¢ok takilmayan, hizli baglantilar kurabilen, konuskan kisilerdir ( Acarkan, 2018
s: 249).

2.10.7.2. Kendini Tanimlama Sekli:

Degisim, macera, eglence odakli oldugu i¢in sorumluklardan hoslanmayan bir
yapidadir. Her seyden once, onun i¢in hi¢ kimse bir zaman yeterli olamayacaktir.
Insanlarla iletisim kurarken her zaman hareket halinde ve ¢ok fazla projeye ve fikirle
gelmektedir. Olasiliklar1 ve fikirleri gergek sonugtan daha ¢ok sevme egilimi
gostermektedir. Yeni, siradisi ve karmasik seyler gergeklestirebilir ve baskalarini
yardim etmeye ve motive etmeye calismaktadir. Kendini ifade ederken, biiyiileyici,

anlati, eglenceli, taahhiit edici olmayan, diizensiz bir sekildedir.
Calisma sekli: hizli, yaratici, planlama, yenilik¢i, isleyici (Gramm, 2012: 133).

Giicli Yonleri: Eglenceli, siirekli yeni proje ve fikirler iireten, neseli, hayat dolu,
enerjisi ¢cok yiiksek, iyimser, hayattan keyif alan, iiretken oldugu i¢in is yapmayi seven,

vizyon sahibi, hayal giicii yiiksek kisilerdir.

Ofkelendigi Durumlar: Yediler her seyden biraz olsun faydalanmak isterler.
Acidan kagmak istedikleri i¢in kendi kendilerine sozler verip ayni hatalar1 tekrar tekrar
yapma egilimi gosterirler. Isteklerinin elde edilememesi 6fkelenmesine sebep olur.
Olaylar1 6lgiip tartmadan degerlendirmeden anlik tepkiler verir ve sonra ise hemen

sinirleri gecen bir yapidadirlar (Daniels ve Price, 2016: 65).
2.10.7.3. Saghkh Durumlar

Saglikli yedilerin, motivasyonu c¢evresindeki heyecan verici konulara

odaklanmaktir. Yenilikler, heyecan verici konular ilgisini ¢eker. Neseli, serinkanli 6zgiir
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kisilerdir. Iyimser, oyuncu yapilar1 vardir. Miikemmel olduklarma inanirlar, ince
zevkleri vardir. Disa donilik ve eglenmekten hoslanan bir goriiniim sergilerler. Ortamin
hareketlendiricisi kisilerdir. Zihin merkezli kisiler olduklarindan ¢oklu zihinsel konulara
odaklanabilen olaylar1 ¢gabuk kavrayabilen yapilar1 vardir. Her zaman merakli kisilerdir.
Saglikli durumlarinda pratik ve yaratici kisilerdir. Yetenekleri ve enerjileri ortaya ¢ikar

ve ¢evrelerindeki insanlarla olumlu iligkiler kurarlar (Batu, 2016: 186).

Yediler saglikli olduklarinda, duyarli, canli, dikkatini odaklandiklar1 konulara
verebilen, tiretken, objektif kisilerdir. Vizyoner, empati yapmaya calisan, sakin ve
huzurlu kisilerdir. Yedilerin temelde kendilerini 6zgiir olmak istemeleri vardir. Saglikli
bir yedi ozgiirliigiine yine diiskiin olup ancak hayatin imkan ve sinirlarin1 da fark
edebilen bir yapidadir. Saglikli yediler, samimi, duyarli, destekleyici, paylasimer ve
arkadas canlis1 bir goriinimdedirler. En iyi durumunda bir yedi, yasadigi deneyimleri
derinlemesine anlayarak, yasamin harikalarina karsi hayranlik ve takdir duygulari

icerisinde yer alir (Riso ve Hudson, 2009: 114).

Yediler saglikli hallerinde, eglenmeyi ve keyifli vakit gecirmeyi sevmelerine
ragmen bu tarz durumlarda biraz daha geri plana gekilerek zihinlerini mesgul ederek,
insanlarla iletisim temaslarini diisiiriirler. Beslerin 6zelliklerini sergileyerek daha ketum
hareketlerle, is ve diisiindiikleri projelerin pesinde kosarlar (Riso ve Hudson, 2009:
118).

2.10.7.4. Ortalama Durumlar

Ortalama diizeyde yerlerinde duramayan hareketli yediler, bircok se¢im pesinde
kosarlar. Macera duygular1 artar, odaklanma problemleri yasarlar ve dikkatleri dagilir.
Hirsli ve tiiketici bir kisi haline doniisiirler. Is baslatmakta iyilerdir ancak isi bitirmekte
zorlanirlar. Her zaman daha iyi segenekler pesinde kosar hale gelirler. Tek bir seye
yogunlagmaktan korkar olurlar (Riso ve Hudson, 2009: 115). Ortalama diizeyde yediler,
olaylara derinlemesine bakmakta zorlanan verdigi tepkilerde o6l¢iilii olmakta zorlanan,
manipiile edebilen, zor ¢dziimlerle ugrasmak istemeyen, kendi duygularina yaklasmakta
zorlanan ve duygular ile temasi zayif olan, dikkati ¢abuk dagilan kisilerdir (Acarkan,
2018: 261).
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Ortalama diizeyde yediler i¢in bir ise baslamak 6nemlidir ancak bitirmek o kadar
da Onemli degildir. Her zaman daha iyi segeneklerin olduguna inanan bir diizeydedir
ortalama kisminda. Bu durumlarda konsantrasyonlarin1 kaybeden yediler, higbir seye,
kimseye baglanmak istemezler. Burada hissettikleri teme korku yiiziinden, yeni seylerin
arayislarima diiserler. Bu endise durumunun artmasina ve sorumluluklarindan
kagmalarma sebep olur. iliski kurduklari insanlara kaprisli izlenimi verirler.
Ortalamalarinda yediler iyi niyetli, kimseye zarar vermek istemeyen zarar verse bile
bunu bilerek yapmayan kisiler olduklari i¢in, daha ¢ok mekanizmalar1 kendilerinin

isteklerine odaklanmistir (Batu, 2016: 187).

Ortalama diizeylerinde abartili hareketler, sakalar, yeni deneyimler pesinde
kosan, yaptiklar1 davranislarin sonuglar1 ile mecbur durumda kalmadikga ilgilenmek
istemezler. Hayatlarinda her zaman bir adim Onde olmak isterler bu 6nde olma

isteginden kaynakli olaylar1 manipiile edebilirler (Acarkan, 2018: 262).
2.10.7.5. Saghksi1z Durumlar

Sagliksiz durumda yediler, sagliksiz durumda yediler ¢ocukca ciimleler
kurabilir, Ucar1 hareketler, capkinliklar, zevke diiskiin hareketler, bastan ¢ikmis,
ahlaksiz hareketler, kendini kontrol etmekte zorlanan kisilik yapisi, hovarda tavirlar ve
haylaz hareketler, hesapsiz ve diisiinmeden para harcama, manik depresif hareketler,
yasadiklar1 kargasandan kaynakli zihinlerindeki koétii diisiincelerden uzaklasmak igin,
diisiincesiz davraniglarda bulunabilirler. Gergekdisi hareketler, gosterisli hayatlara
dalarlar. Kumara diigkiin olabilirler. Kendilerinde duyduklar1 endiseden kurtulmak i¢in,
manik hareketlere basvururlar. Istediklerinin olmasi igin 1srarc1 davramslar sergilerler.
Enerjileri azalan yedilerin gitgide sagliklart bozulmaya baglar. Ruhsal c¢okiintii
gerceklesmistir ve isterik hareketler gozlemlenir. Bedensel fel¢ yasayabilirler.
Yasadiklar1 ucar1 hayat tarzinin sonunda fiziksel sakatlik, yasamin kendisinden
vazgegme ani diislincesiz intihar girisimlerine basvurabilirler (Riso ve Hudson, 2009:
116).

Yasadiklar1 seylerden utan¢ duyarlar. Kaba davraniglar sergileyebilirler.
Cocukca davraniglar sergileyebilirler. Yediler yasadiklari mutsuzluk ve acilar ile

yiizlesmemek i¢in acidan kagarlar (Acarkan, 2018: 263).
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Sagliksiz yediler, miikemmel olduklarina emin olduklarini diisiiniirler. Bu
onlarin nesnel diinyadan kopmasia sebep olur. Maddi- manevi hayatlarini kontrol

edemedikleri i¢in, tatminsiz olurlar. Bu durum onlarin umutsuzluga diismesine sebep

olur (Batu, 2016: 187).
2.10.7.6. Stres Durumlar

Baron ve Wagele'ye (2000) gore, Yediler o6zgiirlikklerini ve mutluluklarini
koruma, degerli deneyimleri kagirmamak, kendilerini heyecanlandirmak ve mesgul
tutmak, aciyr dnlemek ve bosaltmak icin ihtiya¢ duyduklari konular {izerinden motive
olmaktadirlar. Motive eden durumlardan uzak kaldiklarinda yediler, bir sayisina
giderek, aniden miikemmeliyetci, elestirel eylemler sergilemektedirler. Stres
olusmasinin temel sebepleri iizerinde hissettigi kisitlama ve smrlar. Istediklerini
yapabilme Ozgiirligliniin ellerinden gitmesi, olumsuzluklar i¢inde sikisip kalmalari,
etrafindaki olumsuzluklarin fazla {istiine gelmesi sonucu strese girmektedirler (Akt:

Woldeeyesus, 2014: 84).

Yediler stresli olduklar1 durumlarda, bir sayr yapisinin olumsuz o6zelliklerini
sergiler. Kendi diisiince ve alanlarin1 sinirlayan insanlara ofkelenirler. Iletisim
kurduklar1 insanlart diglayan bir tavir sergiler. Bu durumda olaylar1 olumlu
algilayamazlar. Yedilerin diisiincelerinde burumda sadece ofke vardir. Akilli ve
farkindalikli olan bir yap: yoktur. Ihtiyaclar1 konusunda sabirsiz, dfkeli olan yediler,
kendilerine kizip yeni yol ve yontemlerle ugrasabilirler. Sonunda daha biiyiik acilarla

bag etmektense, kurallara uymay1 kabul edebilirler (Acarkan, 2018: 268).

Yediler tarz birin Ozelliklerini sergilediklerinde kati ve zor tutumlar
sergilemeleri sonucu, iletisim kurduklari insanlara sert, elestirel ve soguk davranirlar.
Kat1 kurallara uyan ve uygulayan birler gibi, diizen kurmak isterler. Kars1 taraftaki

insanlara kars1 takintili, kinci tavirlar igerisine girebilirler (Riso ve Hudson, 2009: 118).
2.10.7.7. Rahat Durumlari

Yediler bes mizacinin durumunu sergilediklerinde normalde olaylara hos ve hos
degil gibi bakis agilarindan uzaklagarak dogru olan, gerekli olan, nesnel olan gibi
kavramlar {izerinden yaklasma egilimi gdsterirler. Derinlemesine planlarina odaklanan

besler bu durumlarda, yasadiklari eglence hayatinda soyutlanirlar. Hedeflerini dogru
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belirleyip, odaklanma sorunu yasamadan olaylara bakabilirler. Bu tarz durumlarda
amagclar1 kars1 tarafa cevaplar verip, rol yapma, siirekli hakli ¢itkma gibi ¢abalarindan

uzaklagirlar (Acarkan, 2018: 268).

Yediler, hayatlar1 icerisinde gegirdikleri zamanlar1 ifade ederken hos anilarla
kendilerini anlatmaktadirlar. Ac1 bir olay ya da durum karsisinda bile bunu bastirdiklari,
yok saydiklar1 ya da farkli bir konudan yola ¢iktiklar1 gézlemlenmistir. Ornegin bir
babasi1 tarafindan terkedilen bir yedi ifadesi ile “Babam bizi terk ettiginde dokuz

vasindaydim. Ben boyle olmayacagim diye karar verdim ve yapacak yeni seyler buldum

(Palmer, 2010: 326).

2.10.8. Tip Sekiz- Lider-Reis (Agresif gii¢c arayan)

2 Growth

Stress §

Sekil 2.11. Lider Tip 8
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Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi sekiz-reis yap1 ya yanindaki Ehli-i keyif yedi sayisindan ya da baris¢i-dokuz olan
sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Sekizler rahat durumlarinda iki sayisinin
olumlu ozelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu durumlarda ise, gozlemci- bes

sayisinin olumsuz ozelliklerini sergilemektedir.
2.10.8.1. Sekizlerin Temel Ozellikleri

Tip sekiz hayata bakis a¢isinda liderlik, komuta etme ve yonlendirme vardir.
Sekizler, iddiali, kendinden emin kisilerdir. Sekizin yapmak istedigi bir olay1 inga etmek
ve yonetmek olabilir, kendi hedeflerini gergeklestirmek paraya hakim olmak olabilir
veya kendi kralligin1 yaratmak olabilir. Wagner, (1981) ifadesi ile Sekiz'in giivenini ve
saygisint kazanmanin yolu ayaga kalkmaktir. Kendi hayata karsi etkin bir sekilde
miicadele verdigi gibi, ¢cevresindeki insanlardan da ayni seyi bekler ve onlar1 etkin bir
sekilde yonlendirme, yonetme tutumu igerisindedir (Sharp, 1994:43). En dogal
hallerinde sekizler, cesur, tehlikelerin {izerine giden, oncii, hizli hareket edeni, hak ve
adalete 6nem veren ve arayan, catismaci olabileni, dayanikli, giiclii, kararli, direkt,
miicadeleci, enerjisi yliksek, otoriter olabilen, iddiali, baskin, risk almaktan kagmayan

kisilerdir (Acarkan, 2018, s: 279).

Sekiz zorluklar1 agkla ve tam giigleriyle kendilerini vererek zorluklarla miicadele
edebilirler. Her tiirli iste sorumlulugunu istlenmekten mutlu bir liderlik rolii
iistlenmekten hoslanirlar. Bir hedefe dogru ilerlerken, bunu basarmak icgin ne
gerekiyorsa onu yapmak i¢in tam gii¢ harcayarak korkusuz eylemler
sergileyebilmektedirler. Bununla birlikte, sekizler de liderlik yolunda g¢ok baskin
olabilirler: isleri yonlendirebileceklerini ve kontrolii ele alabileceklerini hissetmeyi
severler- bunu yapacak giigleri oldugunu bilirler. Gerekirse savasacaklar ve genellikle

zayif olanlar1 savunma egilimi gdsteren yapidadirlar (Makani, 2010: 26).

Temel Ozellikleri arasinda, sekizler herkesin ve her seyin 6ziinde saflik ve
masumiyet olduguna inanirlar. Onlara gore herkes gercegi hissedebilir. Sekizlerin altta
var olan temel diisiinceleri hayatin adaletsiz ve masum insanlarin somiriildiigii bir
diinya oldugu ger¢egi diisiincesidir. Hayattaki enerjisi, bir itibar kazanmak, kendi

cevresini korumak kollamak, kendi kurallarin1 dayatarak insanlara yapilmasi gerekene

98



vererek odaklarlar. Dikkatleri gii¢, adalet, haksizliklara odaklanmistir. Insanlari kontrol
altina almak isterler. Gli¢sliz ve masum olan insanlari koruma egilimi gosterirler. Giig
ve adaletle insanlarin saygisini kazanmak isterler. Hayatta sekizlerin maruz
kalmadiklar1 en 6nemli sey, giigsiiz kalmaktir. Zayif olan, kirilgan olan belirsiz olan
onlar1 rahatsiz eder. Sekizlerin giliglii olduklari yanlar, onlar cesaretli insanlardir.
Kararli, kendinden emin ilerler. Cevrelerindeki insanlari da harekete gecirebilme

egilimindedirler (Daniels and Price, 2016: 68).
2.10.8.2. Kendini Tammmlama Sekli:

Catismaya girmeye, baskin ve karsi karsiya gelmeye, dogrudan alanimi ve
bolgesini enerjik bir sekilde kontrol etmeye, giice ihtiya¢ duymaya, liderligi isteyerek
devralmaya ve isleri zorlamaya, dogrudan ve aninda 6fkesini dogrudan ifade etmeye
egilimlidir. Sert bir kabuga ve yumusak bir merkeze sahiptir. letisim kurdugu kisilerle

kendini tanimlama sekli, kigkirtici, talepkar, dogrudan, ytiksek seslidir.

Calisma seKkli: pratik, ise odakli, aksiyon odakli, enerji dolu. Liderlik tarzi: agik,
diirtist, adil, dogrudan, otokratik, kaba, koruyucu (Gramm, 2013: 133).

Giiclii Yonleri: Cesaretli, giiclii, iliskilerinde diiriist, kararli ve etrafindakileri
koruyan, kendinden emin, arkadas canlisi, iletisim kurdugu insanlart harekete

gecirmeye egilimli kigilerdir.

Stres olusturan Durumlar: Sahtekarlik, manipiilasyon, durumlar ve olaylar
icerisinde kendini ifade edemedigi durumlar, ifade ettigi konularda onu dinlemeyen

insanlar, adil olmayan durum ve olaylarda strese girmektedir.

Ofkelendigi Durumlar: Ofkelendigi zaman insanlarla direk iletisime gegerek,
yapilan eylemleri soyleme, baskin bir sekilde bagirma gibi durumlarla ortaya ¢ikmakta
ya da belirli bir siire arka planda bekleyip, sonradan 6¢ alma istegi egilimindedir

(Daniels and Price, 2000: 69).
2.10.8.3. Saghkh Durumlari

Sekizler genel goriinlimiinde, girisken, 6zgiivenli, tutugu isi yapan, ihtiya¢ ve
isteklerini elde edebilmesini bilen, her seyi yapabilirim davranislari icerisinde olan,

Kisisel girisimleri kuvvetli olan, giiglii iradesi olan, heyecanl, iletisim tarzlar1 basit ve
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direk olan insanlardir. Sekizler herkesin saygi duydugu dogal lider kisiliktedirler. Genel
goriinimiinde sabirlt ve bagislayan insanlardir. Hedefe ulasmak icin kendilerini
tehlikeye atabilen bir kisilikleri vardir. Bagkalarini destekleyen giiclendiren kisilerdir.
Kahramanlik gibi tarihi bir olgu gergeklestirebilirler (Riso ve Hudson, 2009: 122).

Sagliklt hallerinde sekizler, sefkatli kisilerdir. Koruyucudurlar. Tutumlar
masum, sefkatli, kendilerinden emindirler. Eylem ve sonuglara odaklanan kisilerdir.
Etrafindaki insanlara dnciiliik ederler. Itaat ve baglilik istemezler. Cesur, azimli, l¢iilii
giic kullanan bir goriiniimleri vardir (Acarkan, 2018: 291). Rahat durumlarinda sekizler,
tip iki mizacinin saglikli yonlerini sergilerler. Sekizlerin kendilerini koruma iggiidiileri
aslinda empati duygularini gelistirir. Bu durumda duygularini1 daha rahat ifade edebilen,
acik olan, kendileri hakkindaki olumsuz diigiincelerden siyrilmis biri olabilirler (Batu,
2016: 207). Sekiz rahat durumlarinda sefkatli, algakgoniillii, kabullenen, miitevazi ve

hassas duygularini belli edebilen bir yapidadir (Acarkan, 2018: 164).

2.10.8.4. Ortalama Durumlari

Ortalama diizeyde sekizler, kendi kendine yeterli olmak isterler. Girisimci,
pragmatik, is bitiren cetin insanlardir. Seriivenleri seven, kendilerini kanitlamak ig¢in
risklere girebilen, kendilerini duygusal olarak savunmaya egilimli, biiyiik planlar ve
vaatler icerisinde olan, kendilerine giivenleri arttik¢a, baskici, saldirgan, ¢evrelerindeki
insanlar iizerinde hakimiyet kurmak isteyen, iradelerini gostermek ve kanitlamak
isteyen kisilerdir. Otoriter ve sert bir sekilde ¢evreye emirler verebilir. Kavgaci, huysuz
ve ofkeli bir goriiniim sergileyebilirler. Sekizler sinirlar1 zorlarlar. Uyum saglamak
isterler. Karsilarindaki insanlara gézdag: verebilirler. Bu durumda insanlar, sekizlerden

korkar ve kendi aralarinda birlesme gosterebilirler (Riso ve Hudson, 2009: 122).

Sekizler bagkalarinin kotli niyetlerine karsi hayatlar1 boyu yasadiklarindan,
gozlemlediklerinden kendilerini korumay1 6grenmislerdir. Sekizler, arkadaglar1 ve
giicsiiz olan insanlar i¢in Onemli olan insanlar i¢in hayata karsi bir savunma
mekanizmas1 gelistirirler. Haksizlik yaptiklarini diistindiikleri insanlar1 can1 pahasina

savunabilirler. Hayatlar1 boyunca birilerini suglarlar. Ancak kendi yaptiklar1 hatalarin
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elestirilmesi ve kendilerinin suglu duruma disiiriilmesi onlarin kilitlendigi, yapinin
sikistigt durumu olusturur. Ancak burada en temelde, yap1 tast geregi aldig1 enerji olan
adil olmak duygusu sekteye ugrayacaktir. Adaleti saglamak i¢in ugrasirlar ve bunun en
temel sebebi karsi taraftaki insanlarin ona adil davranmayacagindan emin oldugu
diisiincesidir. Bir sekizin ifadesi ile; ° Gegen hafta arkadasimla bir restorana gittik ve
bir garson bize ¢ok kaba davrandi bunu asla unutamadim kafamdan ¢ikaramadim.
Sunun camlarindan birini indirsem mi acaba diye diigiiniiyorum. Bir seyler yapana dek
aklimdan ¢ikmayacak biliyorum.’’ Sekiz ancak olgunlasip kendi igerisinde bir i¢ gézlem
yapabilirse olgunlasacaktir. Sekizler i¢in adalet ve baskalarini koruma 6nemlidir. Bu
diisiince onun en temel yap1 taginin ana kaynagini ve enerjisini olusturur. Bagkalarini

koruma iggiidiisii, saldirganlik, 6fke ile disavurum gosterir (Palmer, 2010: 354-355).
2.10.8.5. Saghksiz Durumlari

Sagliksiz sekizlerin insanlara ve kendilerine giivenleri azalir. Sertlesir ve
katilagirlar. iddiali ve ikna edici tavirlar1 baski ile uygulamaya egilim gosterirler. Her
zaman Ofke duyabilirler. Gliglerinin sarsilmasindan korktuklari i¢in tedirginlik ve endise
icine diiserler (Batu, 2016: 202). Insanlar tarafindan sirtindan vuruldugunu diisiinen
sagliksiz sekiz icin bir daha bu konunun doniisii olmaz. Kanunlar1 kabul etmezler, kati
kalpli ve ahlaksiz olabilirler. Aslinda temelde sekizlerin bu i¢lerin yasadiklar1 korkudur.

Her seyi 6fkeyle yok etme egilimlerinde olabilirler (Riso ve Hudson, 2009: 124).

Zarar goreceklerini, bagkalar1 tarafindan arkadan komplo kurulacagini diisiinen

sekizler, herkesi, her seyi kontrol altina almaya ¢alisabilirler (Acarkan, 2018: 294).
2.10.8.6. Stres Durumlari

Baron ve Wagele'nin (2000) belirttigi gibi, Sekizler kendine giivenme, gliclerini
kanitlama ve giigsiizliige direnme veya kontrolii kaybetme durumunda motivasyonlari
diismekte ve bununla birlikte stres yoniinde hareket eden sekizler, bes sayisinin olumsuz
ozelliklerini sergilemektedirler. Bes sayisina gittiklerinde, gizemli ve korkulu bir hale

gelmektedirler (Woldeeyesus, 2014: 88).

Geri planda olan bir bes gibi, kendi baglarina olmak isterler. Her seyin gizli
olmasmi ister ve diinyadan uzaklasmaya bagslarlar. Diinya onlar i¢in kotlimser

senaryolarla dolu bir savas alamdir. Giig ve catigma gerektiren bir hal alir. Bu
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durumlarda, insanlarla alay edebilir, onlar1 kiiglimseyebilirler. Bu durumda diinya onlar
icin o denli gerilir ki, korkmaya baslarlar ve Ozgiivenleri sarsilir bu duruma
dayanamayan sekiz yapist bu stresten kurtulmak ve en temelde sekiz yapisina zaman
kazandirmak ic¢in bes sayisinin olumsuz ozelliklerine gider. Bu durumda bese giden
sekizler, ige doniik, hi¢lik duygulari icerisinde olan, farkli farkli korkular yiiziinden
insanlardan koparak, hi¢ kimseye glivenmedikleri i¢in insanlardan kendilerini tamamen
soyutlayabilirler. Herkes potansiyel tehdit olusturur. Acarkan (2018) ifadesi ile; °
Giiciin akl iflas ettiginde, aklin giicii ve destegine ihtiya¢ duyarlar. *° Sekizler bu
durumu kendi i¢lerinde yonetebilirlerse, bir besin arastirma, kavramsallastirma gibi

konulara agirlik verebilirler (Acarkan, 2018: 299).
2.10.8.7. Rahat Durumlar:

Baron ve Wagele'nin (2000) belirttigi gibi, Sekizler kendine giivenme, giiglerini
kanitlama ve giligsiizliige direnme, diinyalarinda énemli olma, c¢evreye hiikmetme ve
kontrollerini siirdiirme gereksinimi ile motive olmaktadirlar. Motive olduklarinda, iki
sayisinin olumlu 6zelliklerini sergilemektedirler. Saglik iki gibi daha agik yiirekli ve
Ozenli hale gelir. Strese girmelerinin temel sebepleri, manipiilasyona ugradiklarini
hissetmeleri, temel gereksinimlerinde zayif olmalari, onlarin hareket etmesini
engelleyen ve simirlayan insanlarin onlar1 kontrol etmeye calismasi sonucudur

(Woldeeyesus, 2014: 88).

Sekizler hayatin igersinde, sert duruslar1 sayesinde hayatta kalmay1
basarmiglardir. Hayatlarin1 denetim altina almak isteyen daha giiclii insanlar oldugunu
ve adil olmayan kosullarla miicadele etmek durumunda olduklarin1 yiizleserek,
deneyimleyerek 6grenmislerdir. Bir sekiz ifadesi ile; ©* Benim i¢in, savasmak bir yasam
haliydi. Zorlu bir okulda, zorlu bir mahallede yasiyor ve ezilmemek i¢cin ayagimi saglam

yere basmam gerektigini biliyordum.”’ (Palmer, 2010: 357)

2.10.9. Tip Dokuz- Uzlasmaci (Geri ¢ekilen onay arayan )
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Stress @ 3 Growth

Sekil 2.12. Uzlagmact Tip 9

Enneagram tipolojisinin semboliinde de ifade ettigi gibi, kisi ana c¢ekirdek
yapisinin yaninda kanat etkisiyle diger sayilardan da etkilenmektedir. Tabloda oldugu
gibi tip dokuz- uzlasmaci yap1 ya yanindaki reis-sekiz sayisindan ya da
miikemmeliyetci-bir sayilardan kanat etkisi alarak etkilenmektedir. Dokuzlar rahat
durumlarinda basaran-ii¢ sayisinin olumlu ozelliklerini sergilemektedir. Stresli oldugu

durumlarda ise, sadik/sorgulayici-alt1 sayisinin olumsuz 6zelliklerini sergilemektedir.

2.10.9.1. Dokuzun Temel Ozellikleri

Riso (1987), Dokuzlarin genel olarak hayata katilim sekilleri baris1 saglamaktir.
En temelde hissettikleri sey, diinya bir baris ve birliktelik hali olmali ve uzlasma
saglanmalidir. Dolayisiyla iletisim  kurdugu c¢evrede arabulucu bir tutum
sergilemektedir. Dokuzlarin hayata yonelim seklinde, insanlarin yasam tarzlarini ve
diinya goriislerini kabul etmek vardir. Biitiin farkli goriisleri derinlemesine diistinmeden
kabul edebilir. Farkliliklara saygi duyabilir. Uzlasma odakli yapi temel olarak
catismadan kagmak isteyecektir. Bu durum onlarin kendi goriislerini ifade ve fikirlerini
yok saymalarina sebep olmaktadir. Insanlarin arzu ve isteklerini kendi arzu istekleri gibi
0zdeslestirmektedir (Sharp, 1994: 47). En dogal hallerinde dokuzlar, sabirli, ¢atismadan
kacan, sinirlara saygi gosterebilen, hayir demekte zorlanan, rutini seven, yavas hareket

eden, pasif, sogukkanli, Ofkesini bastirabilen, sakin olmaya c¢alisan, barisc,
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biitiinlestiren, hosgoriilii, algcakgoniillii, kabullenen, kendi sinirlarina gecen, rahata

odakli kisilerdir (Acarkan, 2018 s: 307).

Dokuzuncu tip insanlar, ¢atismayi sevmedikleri i¢in, herhangi bir ¢atisma
durumunun yaklagmakta olduklarini goriirlerse, iyi bir atmosferi geri kazanmak igin
ellerinden geleni yaparlar. Insanlar arasinda arabuluculuk yapmaya egilimlidirler.
Baskalarinin nasil diisiindiiklerini ve hissettiklerini bilmeyi ve baskalarinin goriislerini
kabul etmeye egilimlidirler. Ancak genellikle bir konu hakkinda ne diisiindiiklerini
bilmek zor olabilir. Kendi fikirlerini vererek ¢atisma yaratmak istemedikleri i¢in, tam

olarak ne istedikleri pek anlasilmayabilir.

Dokuzlar keyifli olmay:1 sever, hos olmayan veya tartismaya neden olabilecek
herhangi bir seyden ka¢inma egilimindedirler. Konforlu olmay1 severler ve ¢ogu zaman
zorluklar1 erteleme egilimindedirler. Slogani: “’Bolca zaman var, yarina kadar

bekleyebilir- neden iyi vakit gegirmiyoruz!’’ (Gramm, 2012: 131).

Dokuzlar genel goriiniimiinde temel yapilmasi gereken isleri erteleyerek ve
biriktirerek, ikincil eylemleri 6n plana koyarlar. Ornegin yapacaklari isi arka plana atar,
televizyon izler, yemek yeme, icme gibi faaliyetler gdsterir. Bir dokuzun ifadesi ile;
“Tiim hayatim boyunca kilo sorunu yasadim, kilom her zaman yetmisin iizerinde oldu.
En sonunda yazmak zorunda oldugum tezimin yamna bir egzersiz programi ekledim.
Sabahlart erken kalkiyyordum isin zor yani uyanik oldugum siire arttik¢a projelerim ve

yapmam gerekenler de artryordu” (Palmer, 2010: 403).

Kendini Tammmlama Sekli: Dokuzlar, kendisini disariya uyumlu
gostermektedir. Insanlarla iletisim kurarken, pasif, arkadasca, yargilayict olmayan,

catismadan kaginan eylemler sergilemektedir.

Cahsma sekli: Huzurlu, disarida oturan, reaktif, kararli, huzurlu (Gramm,
2012:131).

Giiclii Yénleri: Insanlarm isteklerine beklentilerine duyarli, durumlar ve
olaylar1 onceden kestirilebilir hale getirir. En temelde hissettigi 6zdeki nitelik, herkes
kosulsuz sevgi ve birlik durumu igindedir. Dokuzlar, insalarla iletisim kurarken onlar1
dinlerler, empati yapabilirler, destek olurlar, zor zamanlarda insanlara destek olabilirler,

uyumlu ve farkl fikir ve eylemlere acik kisilerdir.
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Stres Olusturan Durumlar: Dokuzlar1 belirli bir tutum iizerinde odakli
birakmak stres haline girmelerine sebep olmaktadir. Insanlara hayir demekte zorlanan
dokuzlara, bir karar vermeleri gerektigi soylendiginde, eyleme gitmek ya da gitmemek

istemeleri onlarin strese ugramalarina sebep olmaktadir.

Ofkelendigi Durumlar: Dokuzlar deger verilmediklerini diisiindiiklerinde,
diger insanlar tarafindan kontrol edilmesi durumunda ve c¢atismalarla yilizlesmek
durumunda &fkelenme egilimindedirler. Ofkesinin niteligi inat ve diren¢ olarak disa
vurum gostermektedir. Ancak biriktirdigi 6fkesi patlamalarla disa vurabilir (Daniels and
Price, 2016: 72).

2.10.9.2. Saghkh Durumlari

Dokuzlar saglikli olduklarinda, dinleyen, agik, duygusal denge saglayabilen,
rahat ve sakin olan insanlardir. Kendilerine ve diger insanlara giiven duyarlar. Sabirls,
uysal, karsi tarafla kurdugu iletisim arabulan ve tedavi eden sekildedir. Cevreye de
giiven saglayan bir goriiniimde olurlar. Saglikli dokuzlar kendinden emin goriiniimde

olan ve canli insanlardir (Riso ve Hudson, 2009: 129).

Bu onlarin olay ve olgulari, dikkatli, ayrintili degerlendirip, gézlemleyebilmesini
saglamaktadir. Dolayisiyla kurduklari iletisim net ve agik, erteleme olmadan, hayata
aktif katilabilen, baris isteyen, kendi igerisinde de huzurlu olan, kibar, uyum saglayan
ve iletisim kurarken istikrar yakalayan sabirli, olaylarin dengelerini gozlemleyebilen bir
durumdadir (Acarkan, 2018: 317).

Enneagram tipolojisindeki dokuz noktasinda olan kisiler, insanlarla iletisim
kurarken tepkilerini kontrol edebilir. Catismadan kagtiklar1 i¢in onun i¢in iletisim tarzlar
uzlasma yoniindedir. Dokuzlarin digaridan goériiniimleri sevgi dolu ve sicakkanlidir.
Hem igsel hem digsal mutlu olan dokuzlar, insanlarin hatalarini1 kucaklayabilmektedir.
Fikirleri, diisiinceleri yargilamaz ve var olan sekilde kabul edebilirler. is hayatlarinda ve
0zel hayatlarinda gerginlik istemedikleri i¢in negatif rekabetlikten uzak durmak isterler.
Pozitif iletisim kurma egilimindedirler (Batu, 2016: 219).

2.10.9.3.0rtalama Durumlar1

Enneagram tipolojisinde ortalama diizeyde dokuzlar, ¢atismadan korktuklari i¢in

insanlarla iletisim kurarken kenara c¢ekilip, yapmak istemedikleri seylere evet cevabi
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verebilirler. Bagkalarina olaylar1 kabul ediyor gibi goziikse de i¢ yapisinda kabullenici
bir yapida degillerdir. I¢sel yapilar1 olaylar i¢inde direnglidir. Baskalarmn fikirlerini
degistirmek icin farkli inan¢ ve sOylemler ortaya atarak, degisime karsi savunma
olusturabilmek farkli bir dinamik gelistirir. Dokuzlar bir yandan iligkileri siirdiirmek
ister ama diger yandan etkilenmek istemedikleri i¢in olaylara direnirler. Degismek
istemeyen dokuzlar, edilgen ve tepkisiz bir insana doniisiirler. Eylemlerinde fiziksel
olarak aktif halde olsalar da i¢lerinde tembel ve {isenge¢ bir yapiya sahiplerdir.
Dokuzlar sorunlarin kendi kendine yok olmasini isteyerek, olay ve olgulara kayitsiz
kalabilirler. Bir siire sonra hissiz, hi¢gbir zaman degismeyecek konulara odaklanma
istegi duymaz ve olaylar1 kendi haline birakarak yasamlarini siirdiiriirler (Riso ve

Hudson, 2009: 130).

Ortalama dokuzla hayatiyla alakali beklentileri aza indirerek digaridan miitevazi
bir goriinim sergilemektedirler. Fikirlerinin, davranis ve inanglariin bir fikir paylasma
da bir sonu¢ vermeyecegini diistindiikleri icin, iletisim kurarken iligkilerine mesafe

koyarak konu ve olaylar1 erteleme egilimi gosterirler (Acarkan, 2018: 318).
2.10.9.4.Saghks1z Durumlari

Ugur Batu ifadesi ile sagliksiz dokuzlart ifade etmistir: " Kilichaliklar: denizin
sert olan baliklaridir. Keskin avci olan bu baliklar: bir cam akvaryuma koyarlar. Bu
akvaryumun yanina kili¢ baliklarimin en sevdigi yem olan uskumru baliklarint araya
cam bélme koyarak birakirlar. Kilichaligi ne kadar ugragirsa ugrassin cam baliklara
carpar ve bir siire sonra ¢abalamay: birakir. Cam bolmeyi agarlar. Arada bélme
olmamasina ragmen, kilighaligi uskumrularla orall bile olmaz. *’ Bir dokuzda sagliksiz
durumunda olumsuz olan olay ve olgularla, kendinde hissettigi yetersizlikle basa

cikamayacagini diisiiniir ve kendini birakma egilimi gostermektedir (Batu, 2016: 221).

Sagliksiz dokuzlar en temelde disa vuramadiklar1 biiyiik 6fke igerisindedir.
Ruhsal bitiklik, etkisizlesme, gizliden gizliye hissettikleri dfkenin agia ¢ikmasindan
korktuklari i¢in, olaylar normalmis gibi iletisim kurdugu insanlara bir sorun olmadigi ile
ilgili ikna etmeye calisirlar. Iliski kurduklari insanlardan uzaklasirlar, koparlar.
Duygusal boliinmiisliik ve zihinsel karmasa yasardiklari i¢in, hayatindaki insanlarin ona

miidahale etmesini istemezler (Riso ve Hudson, 2009: 133).
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. Yapilmas1 gereken isler sonraya birakilir, olusan sorunlari ¢6zmek isteyenleri
kabul etmeyebilirler. Enerjileri ¢oktiigi i¢in bu durumda tek yapmak istedikleri
uzaklasmak olacaktir (Acarkan, 2018: 320).

2.10.9.5. Stres Durumlari

Baron ve Wagele'ye (2000) gore, dokuz g¢evresiyle uyum saglayamadiginda,
catismalarla miicadele etmek zorunda kaldiginda rahatsiz olur ve i¢ motivasyonu
azalmaktadir. Azalan motivasyonu sonucu, strese girmektedir. Strese giren bir dokuz,
altinin olumsuz Ozelliklerine sergileme egilimindedir. Hayata kars1 daha endiseli ve
giivensiz, hayat onun i¢in potansiyel tehlikelerle dolu bir ortam haline gelmektedir.
Dokuzun en temelde bu strese girmesi, Onemsiz hissetmesi ona Kkars1 Ozensiz
davranilmasi, ¢atismalarla ugrasmak zorunda oldugu ortamlar igerisinde kalmasi gibi

sebepleri icermektedir (Woldeeyesus, 2014: 92).

Enneagram tipolojisine gore normalde uyumlu, sorunlara ¢6ziim arayan,
hayattaki olumsuzluklari, hayatin getirdigi disiisleri ve yiikselisleri kabul eden dokuz,
kriz anlariyla bu sakinligini koruyarak bas edebilir. Ancak sorunlar biriktigi zaman stres
seviyesi artar ve stres durumlarinda kendi mizacin tasiyamadigr yiik diger saymin
olumsuz 6zelliklerinin yansimast ile ortaya ¢ikacaktir. Dokuz yapisi, olumsuzluklar ve
yiiklenme sonu alt1 yapisinin olumsuz &zelliklerini sergiler. Ofkeli, olaylara kdtiimser
bakan, endiseli, tepkisel, paranoyak ve isterik hareketler sergilerler. Karsilarindaki
ingalara baglanirlar ayn1 zamanda 6fkelenirler birilerinin onlar1 bu hayattan bir altinin
olumsuz durumunda oldugu gibi kurtarmasini beklerler. Ve ¢ikis yolu bulamadikca

mantiksizlagirlar (Riso ve Hudson, 2009: 132).
2.10.9.6. Rahat Durumlar

Baron ve Wagele'ye (2000) gore, dokuz ¢evrelerinde uyum yaratma, ¢atigmalari
ve gerginligi dnleme, olaylar1 oldugu gibi koruma, onlar lizecek veya rahatsiz edecek
seylere kars1 koyma ihtiyac1 nedeniyle motive olur. Motivasyonu arttiginda rahatlayan
dokuz sayisi, ii¢ noktasina giderek daha enerjik, girisken ve aktif bir tutum

sergilemektedir (Woldeeyesus, 2014: 92)

Dokuzlar normal goriiniimiinde huzurlu, sakin ve cekingen kisilik yapisina

sahiptirler. Ancak rahat durumlarinda ii¢ sayisinin 6zelliklerini sergilemeye basladiklar
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icin, daha rekabetci, pratik diisiinen, bir gériiniime yaklasirlar. (Batu,: 226). Ozellikle
giivendikleri insanlarla ve yakin temas kurduklart iligkilerinde ii¢ mizacina giden
dokuzlar, imajlarina 6nem veren bir yapida olup, diger insanlar tarafindan kabul
edilmek isterler. Bir {i¢ gibi iskolik bir yap1 sergileyebilirler (Riso ve Hudson, 2009:
133).

Gozlemcilerin dokuzlar hakkinda arastirmalarinin ortak noktasi, dokuzlara,
kimsenin onlar1 dinlememesi kale almamasi veya 6tkelendiklerinde verdikleri tepkilerin
ise yaramamasi onlarin hayatla alakali kararsizliklarini arttirdigr diigiincesidir (Palmer,

2010: 396).
2.11. Enneagram ile Kisisel Satis Siireci

Gale ve Wampler (2006: 3-4) agiklamasina gore, kisisel satis personeli,
insanlarla direk etkilesim ve iletisim kurmasi agisindan, miisterinin ihtiyaclarini ve satis
stireglerini anlamayabilmesi yoniinde kritik bir 6neme sahiptir. Miisteriyle kurulan
etkilesim siireglerinin anlagilmasi, istenmeyen tepkilerin dnlenmesi, satis personelinin
satis kapatma ve goriisme siireglerinde kendini iyi hissetmesi ve basarili bir sekilde
kontrol edebilmesi i¢in, bazi siire¢lere hakim olmasi gerekmektedir. Bu siirecte
Enneagram analizi sayesinde, kisisel satis yapan kisilerin, kisisel tarzinin belirlenerek,
giicli ve zayif yonlerin analiz edilmesi gerekmektedir. Satis personelinin, satig
siireclerini gergeklestirirken digerleri lizerindeki etkisinin anlasilmasi ve engellerin
coziilmesi agisindan, hem kurumlar hem satis personelleri igin gerekli olan bir

sistemdir.

Karakaya (2008: 57), Enneagram’in heniiz Pazarlama literatiiriinde dikkat
cekmedigini, tliketici ve pazarlama siireglerini yonetebilmek adima 6nemli oldugunu
vurgulamaktadir. Enneagram’daki dokuz nokta ve ozellikleri sayesinde yeni Pazar
stratejileri  olusturarak, Enneagram kullanimi sayesinde miisteriler belirli
segmentasyonlarla bdliimlere ayrilarak pazarlama karmasi degiskenlerine fayda
saglayabilecegini diisiinmektedir. Kisilik tipolojileri ve tiiketim aligkanliklar1 {izerinden
yaptig1 arastirmada, kisilik-tiiketim oOzelliklerine ve teorilerine bazi Ornekler iceren

tipolojiler ve yapilar tasarlamistir.

2.12. Miikemmeliyetci- Miisteri ve Satis Kapatma Siireci
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Karakaya (2008: 58-61) agiklamasina gore, bir miisteriler, kalite, aliskin
olduklart markalar, gecgerli markalar, diisiik riskli iirlinler, pazardaki ana oyuncu,
miikemmel {irtin, milkemmellik, bakim, yiiksek, hizmet kalitesi, 6zenli servis, hijyen,
siparis, igerigi, kullamim siiresi ve tarihleri gegerliligi olanlar1 tercih etme
egilimindediler. Ekonomik iirlinleri ¢ok karsilastirirlar, {irlin ve hizmette hata kabul
etmezler. Ayn1 zamanda, ciddi, siklik, nezaket, deneyim, iyi huylu, igerik, sertifikali
kalite, nezaket, incelik, hijyen beklemektedirler. Birler iirlin ve hizmetleri tercih etme
noktasinda, keskin agiklar bulursa firmay1 elestebilir. Saticinin bir seyleri dogru
yapmay1 umursadigini bilmek isterler. Diizenli olma, yani temiz bir diikkan ve temiz bir
bekleme odasi gibi Ozelliklere 6nem vermektedirler. Satis personelleri hizmet ve
iriinleri konusunda satis siirecini gergeklestirirken, etik ve onurlu olmak i¢in kendilerini

harekete gegirmek ve sunmak zorundadirlar.

Mercurio (2019), Enneagram iizerinden yaptigi ¢aligmalarla her satis
personelinin, satis teknik siireclerinde zayif ve gii¢lii yonleri oldugunu ve bunu tespit
ederek gelistirebilecegini agiklamigtir. Bir olan satis personelleri, sorumluluk sahibi
olmasi ve caligkan olmasi ayn1 zamanda yiiksek kaliteli iiriinlerin satilmasi ve organize
edilmesinde siirecleri yonetebilme yatkinligina sahiptir. Miisteri ile satis siireglerinde,
kesin olanlara yonelme, iirlin ve hizmet detaylarini aktarma ayni zamanda miikemmel
takip yapabilme, egilimindedir. Ayrintilar takilan yapis1 nedeniyle, iletisim kurdugu
miisterilerden de biitiin ayrintilar1 alarak harekete gecebilir. Tip bir noktasinin asiri
esnek olmamasi, detayli kontrol eden bir yapida olmas1 yiiziinden, en iyi yaklasim
kendinin bilecegini diisiinme egilimi gosterebilir dolayisiyla satig esnasinda ve iletisim
tarzlarinda kesin emirlerle siire¢ yiiriitme egilimi gosterebilmektedir. Mercurio (2019:
56-58)’nun aciklamasina gore, temel wunsurlar1 dogru yapmaya odaklanirken
miisterilerle iletisim siirecinde asir1 ayrintt ve detaylara odaklanmak yerine, yalnizca

miisterinin ihtiyaci olan seyi aktararak satis siireclerinde etki olabilir.
2.13. Yardimsever Tip- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Iki olan potansiyel miisteriler, kolay, sevimli, giizel, parlak, renkli, arkadaslikla
ilgili, aile ile ilgili, ask mesaji, siis, dekoratif, eklenebilir hizmetler veya {iriinleri
tilkketmeye egilimlidirler. Yaygin olarak onaylanabilir, markalagsmis, cesit c¢esit,

hiimanist, duygusal, kisisellestirilmis ev aletleri, aksesuar ve kozmetik iirlinleri
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tiketmeye egilimlidirler. Satis personellerinden kendilerine dostca yaklagsmalarini
beklerler. Sert, kaba ve soguk saticilarla iletisim kurmaktan kacar ve satis kapatma
siirecinin uzamasina sebep olabilir bu durum. Satis personelini yakindan tanimak
isterler. Satis personeli satis kapatma siireclerinde, miisterinin adin1 bilinir bir sekilde
vurgular ve sicak, kisisel hizmet sunarsa satis kapatma siireglerinde etkili olabilir.

Kisisel ilgi beklemektedirler (Karakaya, 2008: 58).

Iki olan satis personelleri, satis siireclerinde, miisterilerle kurdugu iliskilerde
sicak ve destek olan ayni zamanda motive ederek yardimci olabilme yatkinligina
sahiptir. Ancak bu siire¢ icerisinde kendi fikir ve goriislerini iddia ederek ileri stirmek
yerine, iletisim kurdugu insanlara fazla giivenme egilimi gosterebilir ve satis siirecleri
ve satis kapatma esnasinda gerceklestirilmesi gereken gorevlere odaklanmak yerine,
iletisim kurma siire¢lerini, iligkileri dncelik haline getirme egilimi gosterebilmektedir.
Iki, sicak iletisim kurabilen, miisteri odakli, toplanti odakli, hizmet odakli, miisteri
ihtiyaglarin1 karsilamaya kararh, giiglii misteri iliskileri kurabilen. Ancak, insanlara
olumsuz stirecleri aktarmakta zorlanmasi nedeniyle, iirlin veya hizmetlerde yapilan
degisiklikleri, fiyat artislarini, daha az fayda gibi goriinen durumlar1 aktarmakta,
misterinin begenmeyecegi olumsuz bilgileri iletmekte zorluk ¢ekebilir. Mercurio (2019:
56-58) nun acgiklamasina goére, miisterilerin hosuna gitmeyen, bilgileri sunarken agik ve
net olursa, agikligin tiim miisteri ihtiyaglarini karsilamaya caligmaktan daha onemli

oldugunu anlayabilirse, satis siireclerinde etkili olabilecektir.
2.14. Basaran- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Ugler olan miisteriler, marka, logo, statii, profesyonel, miicevher parcasi, aparat,
dekoratif, teknolojik, serin, en iyi kalite, 6zel marka, prestijli, seckin, yiiksek sinif,
siklik, basarty1 sembolize eden, derecelendirme orani olan {iriinler, popiilerlik, favori,
arzu edilen, kozmetik iiriinleri tiikketmeye egilimlidirler. Ugler, islemleri bir an &nce
tamamlamak isterler. Satis personeli, bu tipteki kisilere hemen doniis saglamali, sirketin
basarisim1 gosteren katalog ve dergilerle geri bildirim saglarsa satis kapatma
stireclerinde hizlanabilir. Fiyatin pazardaki en iyi ve 0zel fiyat oldugunu ifade etmek ve

avantajlarimi anlatmak etkili olabilir (Karakaya, 2008: 58-61).

Ug olan satis personelleri, satis siireclerinde, karsilasilan zorluklar1 asarak

iyilestirme ve c¢alisarak hedeflere ulagsma planlarin gergeklestirilmesi ve gelismesine
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destek olan bir egilim gostermektedir. Satis hedeflerine ulasma siireclerinde fazla
bireysel olabilir. Kendi odakli hareket edebilir. Uriin ve hizmetlerden emin, yetkin,
verimli, satisn kapatilmasina odaklanma egilimindedir. Uriin ve hizmetleri asir1
satabilir veya kendinden emin goriiniimiinden dolayi, ¢ok yumusak veya samimiyetsiz
goriinebilme egilimindedir. Ug satis siireclerinde, Mercurio (2019: 56-58)’nun
aciklamasina gore, Uriin ve hizmet detaylarini aktarirken, maliyetler ve zaman
gereklilikleri dahil olmak iizere satisin tiim yonleriyle ilgili diirist yaklasimlar

gelistirdiginde satis siireclerinde etkili olabilecektir.
2.15. Dort- Traji- Romantik- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Dort olan miisteriler, 6zel, benzersiz, popliler olmayan, asir1 pahali, asiri
kisisellestirilmis, anlamli, 6zel anlam, liikks, yiiz yiize, kendine saygi, hos koku,
kozmetik, dekoratif, ambiyans, nadir, egzotik, sanatsal, kendini ifade eden, &zgiin,
farkl, sik, 0zgiin cizgisi olan, cekici, yiiksek estetik, romantik, entelektiiel olanlari
tilketmeye egilimlidirler. Satis personeli, estetik ve ¢ekici olanlarin sunumunu yapmali,
benzersiz, stil olaranlara yonlendirmeli ve miisterinin endiseleri varsa onlara 0zgii
kisisel ¢oziimler sunarak satis siireclerini gerceklestirmelidir. Uriin ve hizmetlerin
ambalajina ve tasarimina biiylik 6nem veren alicilar i¢in, Ozel tasarlanmis triinleri

sunmak etkili olabilmektedir (Karakaya, 2008: 58-61).

Dort olan satis personelleri, iletisim kurdugu siireglerde, tutkulari 6n planda olan
ve Ozgiin yapist dolayisiyla yeni yollar, yontemler gelistirebilme yatkinlifina sahiptir.
Miisterilerle iletisim dinamiklerinde, fazla duyarli olmasi ve rutin gorevlerden sikilma
egilimi gosterebilmektedir. Satis siireglerinde, {iriin ve hizmetlerin gelistirilmesi i¢in
yaraticilik getirme eylemleri 6n plandadir. Hizmet tekliflerini olusturabilir, miisteri
ithtiyaclarmi 1yi dinlemektedir. Ancak, c¢ok fazla hikaye anlatabilir veya yanlis
yorumlanmis miisteri tepkileri verebilir, miisteri sikayetlerini kisisellestirebilir.
Mercurio (2019: 56-58)’nun agiklamasina goére, miisteriyi kendi diislincelerini paylastigi
duygularindan ve diisiincelerinden daha fazla dinlemesi gerekmekte ve miisteriden
gelecek kisisel reddedilme durumlarina, hayir cevabina hazirlikli olursa ve

kisisellestirmezse satis siireclerinde etkili olabilecektir.

2.16. Bes- Arastirmaci- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

111



Bes olan miisteriler, bilgilendirici olani, uzmanlik, miikemmellik, profesyonel,
alternatif, islevsel, icerik, koleksiyoncu, giincel, fiitiiristik, ekonomik, sofistike, zeki,
tatmin edici bilgi sartlari, uzman yorumu aldigi, ciddi karsilastirma yaparak tiiketme
egilimindedir. Besler, teknik bilgi ile donanimli insanlardir. Satis yapan satis
personelinin, gilincel donanim ve bilgiye sahip olmasi gerekmektedir. Satis personeli
stiregleri gerceklestirirken, islemlerin basit prosediirlerine odaklanmali ve kisisel ilgi
veya bilgi vermemelidir. Satig personeli iiriin ve hizmet hakkinda ek bilgi verirse, satis
siireci olumluya donecektir. Ucretsiz hediyeler, el kitaplar1 beslerin satis siirecinde

dikkatini ¢eken konulardir (Karakaya, 2008: 60).

Bes olan satis personelleri, 6zellikle aragtirma ve planlama konularinda etkili
olabilme, kullanisli olanlar1 arastirip planlayabilme yatkinligina sahiptir. Satis
hedeflerinde, takim toplantilarina katilmak istememek ve iletisim siire¢lerinde bagiml
olmaktan ka¢inma egilimi gostermektedir. Miidahaleci olmayan, {iirlin ve hizmet
tekliflerinin tim yonleri hakkinda bilgili, vaat edilenleri sunar. Sicak, endiseli veya
iligkisel goriinmeyebilir. Mercurio (2019: 56-58)’nun aciklamasina gore, beslerin
iletisim kurmaktan kagmamasi, miisteri ihtiyaglarin1 tam olarak anlayabilmesini
saglayacaktir. Empati ve duygusal anlayis siireglerini goriismelerine dahil edebilirse ve

iletisim yOniinii gelistirirse satis siireclerinde etkili olabilecektir.

2.17. Alti- Sorgulayan- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Enneagram’da alt1 olan miisteriler, ilham ve giiven vereni, kalite belgesi olan,
sertifikal1 olan, prestijli, geleneksel, 1yi bilinen, temel, alisilmis, bilgilendirici, Tiiketici
haklarina saygili, marka, isim akisi, narin, ekonomik, rasyonel, rahat, garantili olan
siireclerde tiiketme egilimi gostermektedir. Satis personeli, satis gerceklestirme
stireclerinde, yetkili ve bilgili olmahdir. Alt1 tiiketiciler, yapacaklar1 bir seyler arar ve
giivenmek isterler. Satis personeli, altilara giiven verirse, iirlin ve hizmete sadik
kalabilirler. Satis personeli bu siirecgte, gliven yaratma konusuna odaklanmalidir. Satis
personeli, miisteriden gelecek sikayetlere sabirli bir tutumla karsilik vermeli ve tedavi

edici iletisim kurmalidir. Satis personeli ayrintili agiklamalar verirse ve masrafli olanlar
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satig slirecinde sunmaktan vazgecerse satis kapatma siiregleri hizlanabilir. Satig
personeli miisteriye, potansiyel sorular ve sorunlar iizerinden acik sunum yapmalidir

(Karakaya, 2008: 60).

Alt1 olan satis personelleri, satis siirecinde, Isbirligi saglayabilme, ortak ¢ziim
odakli hareket edebilme, acil durumlarin planlarimi ¢ikarabilme yatkinlifina sahiptir.
Satis ekibi igerisinde, asir1 takim odakli ya da asir1 karmasik dinamikleri ¢6zebilme
konusunda temkinli olma, siirekli sorgulama egilimi gosterebilmektedir. Bu durum
hizlanmasin1 engelleyebilmektedir. Firsatlarin yani sira {iriin ve hizmet risklerini de
iletebilir. Uriin ve hizmetler hakkindaki endiselerini veya olumsuz taraflari da
miisterilere iletebilir, miisteri iddial1 olursa reaktif olabilir. Mercurio (2019: 56-58) nun
aciklamasina gore, miisterilerinizle {iriin ve hizmet hakkinda paylastigi endiselere
odaklanmak yerine, pozitif bilgiye biraz daha odaklanabilirse, satig siire¢lerinde etkili

olacaktir.
2.18. Ehli-i Keyif- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Enneagramda yedi olan miisteriler, kolay tiiketici, ekonomik olsun olmasin,
kendiliginden, farkli, orijinal, ¢ekici, renkli, zevkli, eglenceli, yenilik¢i, teknolojik, yeni
markalar, marka sadakati yok, varyasyonlar, liiks, akilli, tasarim, estetik, modernite,
yenilik, heyecan verici, macera, sehvet, moda, paylastirilabilir, duygusal memnuniyet,
entelektiiel, dinamik, enerjik, pozitif, cinsel, sportif olan egilimlerde tilketme davranisi
sergilemektedir. Satig personeli sunumu gerceklestirirken, biiylik olaylara ve degisik
konular1 miisteriye aktarmalidir. Yedi tiiketicileri, akilli ve heyecanli kisilerdir. Satis
personelinden, eglenceli, sorunsuz, zahmetsiz siire¢ isterler. Satis personeli, yeni gelen
iriin ve hizmetler hakkinda, yeni gelen eklentilerle ilgili bilgi verirse satis siiregleri

hizlanacaktir (Karakaya, 2008: 58-61).

Yedi olan satig personelleri, satis siirecinde zorluklara karsi, yenilik¢i ¢oziimler
tireterek yeni yol ve yontemler gelistirme konusunda yetenekli ayn1 zamanda iyimser ve
enerjik olabilme yatkinligina sahiptir. Satisin gerceklesmesi icin hedef toplantilart vb.
siireclerde toplantilara gec kalabilmek ve teslim edilecek evraklari sona birakma,
geciktirme ve dikkat, odaklanma gerektiren ciddi konularda etkisiz olabilme egilimi
gosterebilmektedir. Olas1 firsatlari iletebilen, iiriinleri ve hizmetlerle ile ilgili yaratici,

cazibeli kullanimlarini ifade edebilen ancak, olumsuz bilgileri géz ardi edebilir, {iriin ve
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hizmetlerin yalnizca olumlu yonlerini iletebilir, bu durum miisteriye karst empatik
olmayabilir. Mercurio (2019: 56-58)’nun agiklamasina gore, iiriinlerin ve hizmetlerin
hem olumlu hem de olumsuz ydnlerini paylasirsa ve miisterinin ifadelerini séziini

kesmeden tamamen dinlemeye odaklanirsa satis siireglerinde etkili olacaktir.
2.19. Lider Reis- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Sekiz olan miisteriler, gii¢, konfor, liikks, celiskili, cinsel, bedenle ilgili,
aligkanlik, pahali, marka, tatmin edici, saygin, statii, ekonomik, yiiksek sinif, en iyi
marka, bagimsiz, garanti, en iyi hizmeti, en iyi iirlin, egzotik, enerjik, fiziksel, kalitesi
olan, satis sonrasi destek aldigi durumlarda tiiketme egilimi gostermektedir. Sekiz
miisterileri, catismaci ve zor bir profil goriiniimii sergilemektedir. Bu durumda satis
personeli, dogrudan konuya girerek acik konusursa ve saldirilara karsi savunma,
zorlama yapmadan yaklasirsa iletisimsel sorunlar ¢oziilebilir ve satis siireci gelisebilir

(Karakaya, 2008: 58-61).

Sekiz olan satis personelleri, satis siirecinde, etkili, kendine giivenen, cesaret ve
stratejiler konusunda 0©zenli olabilme yatkinligina sahiptir. Yapmak istedikleri
konusunda kendinden fazla emin olma ve rol model olarak fazla 6n plana ¢ikma ve
insanlart kontrol edip baskin olma egilimine sahiptir. Diriist, samimi, giivenilir, ilk
taleplerin tstlinde ve Otesinde iiriin ve hizmet satabilme yatkinligina sahiptir.
Miisterilerle iliskilerinde, asir1 giiglendirici aym1 zamanda korkutucu agresif tutumlar
sergileyebilmektedir. Mercurio (2019: 56-58)’nun agiklamasina gore, miisteri ile
iletisim kurarken ona fazla baski ya da ilgiye bogmadan, miisteri ile birlikte ve dengeli
hareket edebilirse ve enerjisini en az %30 geri planda tutabilirse satis siireglerinde etkili

olacaktir.
2.20. Uzlasmaci- Miisteri Profili ve Satis Kapatma Siireci

Dokuz olan miisteriler, tutarli, kolay erisilebilir, marka iligski kalitesi olan,
bagimsiz, geleneksel, rutin, konfor, otomatik, karsilastirmalar yaparak secen, nezaket,
incelik, kibar, iyi huylu, teknolojik, yenilik¢i, eglenceli, yaratici durumlarda tiiketme
egilimi gostermektedir. Satis personeli satig goriisme siirecinde Ongoriilebilir olanlara

yonlendirmelidir. Bir ¢ok firma ile goériisen dokuz miisterisi karar vermekte zorluk
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cekebilir. Direk istemiyorum demedikleri i¢in, satis personeli belirli ipuglarini alarak

stireci anlamlandirabilmelidir (Karakaya, 2008:58-61).

Dokuz olan satig personelleri, satig slirecinde, Siireg odakli hareket edebilme,
goriis ve diyaloglarda uzlasarak birlik yaratma yatkinligina sahiptir. Ayni1 zamanda,
kendi fikirlerini paylasmaktan kacinan, ¢atigmalardan kagindigi i¢in ekip adina hareket
eden bir egilim gostermektedir. Miisterilerle iliskileri rahat, glivenilirdir. Ayn1 zamanda
siirecle ilgili, rapor gelistirebilen, arkadas canlisi ve iyi dinleyici olabilme yatkinligina
sthiptir. Gerginligi azaltmak i¢in, gereksiz konular giindeme gelebilir. Bu durum
miisteri imtiyazlarina neden olabilir, satis baskilarinda ya da miisterilerle karsilastig
iletisimsel baskilarda, uzaklasabilir. Takip etmeme, takip edilmesine izin vermeme
egilimi gosterebilir. Mercurio (2019: 56-58)’nun agiklamasina gore Miisterilerinizle
etkilesim halindeyken, net, 6zlii ve eksiksiz olabilirse ve talepleri ya da baskilar1 ayit

edebilirse, satis siire¢lerinde etkili olacaktir.
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BOLUM 3. YONTEM VE BULGULAR

3.1. Arastirmanin Amaci ve Sinirlamasi

Gilinimiizde rekabet artmakta ve miisteri, secenckler igerisinde kalmakta
kurumlara giivenini yitirmekte ve iiriin hizmet alimi ig¢in pratik ve hizli ¢oziimler
beklemektedir. Satis siireclerini hangi 6zellikteki personellerin basariya gotiirecegi
konusu ve bireysel farkliliklarin bu siirecte degerlendirilmemesi ana sorunsali tegkil
etmektedir. Aragtirmanin amaci, kisisel satis yapan kisilerin satis performansinin
demografik farkliliklarda ve Enneagram Kisilik tipolojisinde satig performansinin etkili
olup olmadiginin arastirilmasidir. Burada amacglanan, yas araligi, cinsiyet, medeni
durum, egitim durumu ve kisilerin satis performansinda etkili olup olmadigini ve kisilik
ozelliklerinde farklilik olup olmadigini tespit ederek, kisisel satis performansinda satig

stireglerini anlamladirabilmek, basari oranlarin1 anlamlandirmaya ¢alismaktir.

Arastirma ¢ergevesi igerisinde, perakende sektorii igerisinde bulunan
telekomiinikasyon alaninda, satis yapan kisilerin hangi tarzda, nasil performans ile
basarili olduklarini tespit etmek istenmis ve telekomiinikasyon sektoriindeki, satis
personelleri ile simirlandirilarak, satis siireclerine ve gelecek calismalara katki
amaglanmistir. Satis performans: ile ilgili bilgiler, sirket yoneticisinden 1-5 arasi
puanlamasi istenmis ve bilgiler toplanmistir. Toplam {iilke genelinde 21 bin kisinin
¢Oozmesi agisindan, gecerlilik giivenirlik yontemlerinden kullandiklari araglar agisindan,
tekrar testlerle giivenilirligi yiiksek bulunarak Tirkiye’de gecerliligini kanitlayan,
Enneagram tipolojisine dayanan bir kisilik envanteri olan, Characterix Kisilik Envanteri
Olceginden yararlanilmistir. Arastirma ile ilgili, Characterix Egitim Hizmetleri A.S’den,
ve Telekomiinikasyon isletmesinden bilimsel ¢alisma ile ilgili etik ve gizlilik agisindan,
gerekli izin ve onaylar alinmis, bireysel raporlarin gizliligi ve etigi agisindan prensiplere
uygun olacagi konusunda ve bilimsel ¢aligmanin firma agisindan uygun olduguna dair
imzali belge istenmistir. Calisma, Istanbul ili Anadolu Yakasi, sirketinde 95 satis

personeli ile gergeklestirilmistir.
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3.2. Arastirmanin Evreni Ve Orneklemi

Calisma kapsaminda kisilerin, demografik ozellikleri ve kisilik analizleri
icerisinde, satis performansi arasindaki iliskinin 6lgmesi amaglanarak gergeklestirilen
arastirmada, perakende sektoriiniin Telekomiinikasyon alaninda, Anadolu yakasi bayi
ve calisanlarinin yogun oldugu bolge secilmistir. Dolayisiyla bu arastirmanin evrenini
kisisel satista is yogunlugunun fazla oldugu Istanbul’un Anadolu yakas1 bolgesinde
bulunan, perakende sektoriiniin Anadolu Yakasi telekomiinikasyon sektorii ¢alisanlarina
uygulanarak ulasilabilir evren kullanilmistir.

Arastirmanin  Orneklemini ise, amacgli Orneklem teknigi kullanilarak, 2019
Haziran ay1 igerisinde anketi ¢ozmeyi kabul eden 18-37 yas iistii 95 kisilik, kisisel satis

elemanlar1 olusturmaktadir.

3.3. Arastirmada Veri Toplama Yontemi Ve Kullanilan Olcekler

Telekomiinikasyon calisanlar1 tizerinde gergeklestirilen bu ¢alismada veriler,
internet ortamindan yollanan anket yontemi kullanilarak toplanmistir. Calismada iki
farkli veri toplama araci kullanilmistir. Kullanilan araglardan ilki telekomiinikasyon
satista ¢alisan personellere, ikincisi ise personelin performansini hakkinda bilgi almak
amaciyla sirket yoneticisine uygulanmistir. Satis performansi ile ilgili bilgiler, sirket
yoneticisinden 1-5 arasi puanlamasi istenmis ve bilgiler toplanmugtir.

3.3.1. Kisisel Bilgi Formu ve Satis Performans Olciim Formu

Katilimcilardan yas, cinsiyet, medeni hal, egitim durumu, gibi bilgilerinin
istendigi bilgi edinme formu kullanilmistir.

Yoneticilere personeli degerlendirmek iizere uygulanan anket 6rnegi asagida
verilmistir.

Sirket yoneticilerine personeli degerlendirmek iizere uygulanan anket Ornegi
asagida verilmistir.

Asagida isimleri yazili olan personelinizin, su anda gorev yaptig1 pozisyondaki

basarisini asagidaki kriterlerden uygun olanina (X) koyarak degerlendiriniz.
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PERSONELIN | PERSONELIN | 1-Cok | 2-Kétii | 3-Ne iyi | 4-iyi | 5- Cok
ADI SOYADI | BASARI kotii Ne kotii iyi
DUZEYI

3.3.2. Characterix Enneagram Kisilik Envanteri

Enneagram Orta Asya’dan George Gurdieff tarafindan Dordiincii yol olarak
kurdugu okulun temellerinden s6ylemsel 6greti olarak geldigi diisiiniilmektedir. Bolivya
dogumlu ichazo tarafindan 1960 yillarinda, bilimsel ¢alisma olarak iizerinde ¢alisilmis
1970’lerde Naranjo’nun yaptigi bilimsel calismalarla da goriintirliigiinii kazanmigtir
(Palmer, 2000: 26). Enneagram kisilik tiplerinin bilimsel olarak iizerinde caligilmasi
stireci, Zinkle (1974), Randall (1979), Wagner ve Walker (1983), Wagner (1996),
Palmer (2014) ve Ruso ve Hudson (1999) yapilan calismalarla bilimsel ¢ikarimlarla
gecerlilik ve giivenilirlik siireci tizerinde sekillenmistir. Palmer (2014) yilinda,
Enneagram ile Myers- Briggs Kisilik Tipleri (MBTI) ile degerlendirerek bilimsel olarak
aciklamaya c¢alismustir. (Subas, 2017: 52). Sharp (1994), iic Enneagram anketini test
etmek i¢in bir ¢alisma yiiriitmistiir. (Wagner Envanteri, Cohen-Palmer Envanteri ve
Zinkle Envanteri) ve bunlar karsilastirmigtir. Holland Mesleki Tercih Envanteri ile
kisilik tipine gore insanlarin tercih ettikleri kariyer ortamlari {izerinde bir etkisi
olmast. 340 kisi lizerinde uygulayarak, analizlerle gegerliligini kanitlamiistir. Riso-
Hudson, (RHTI) tarafindan atilan adimlar, Warling (1995) tarafindan gecerliligi igin
verilerin toplanmasina zemin hazirlamis. Cattell'in - 16PF'si  kisisel 6zellikler
RHETT deki dlgekler arasinda anlamli korelasyon bulunarak, tekrar test ile glivenilirligi

yiiksek bulunarak gecerliligi kanitlanmistir (Sutton, 2012: 5-8).

Enneagram kisilik tipini belirlemek i¢in, ¢ok sayida iizerinde calisilmis kisilik
arastirmasi ve Olglimleme aract mevcuttur. Elbette teori testleri ve kullanilan
enstriimanlarin gegerliligi ve giivenilirligi agisindan ayirt etmek zor olsa da, Characterix

Kisilik Tipolojisi dlgegi 21. Bin kisi iizerinden Olglimlenmesi agisindan ve gecerlilik
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giivenirlik yontemlerinden kullandiklar1 araglar agisindan, tekrar testlerle glivenilirligi

yiiksek bulunarak Tiirkiye’de gegerliligini kanitlamistir.

Bu arastirmada, Eneagram tipolojisine dayanan bir kisilik envanteri olan,
Characterix Kisilik Envanteri kullanilmigtir. Aragtirmacilar, envanter {izerinden
calismalar yaparak gelistirdikleri 6l¢ekte, Heppner, Wambold ve Kivlighan (2008)
arastirmacilarinin, Olgiilecek yap1 ve konsepti baglamindan yola c¢ikarak, literatiir
incelemeleri yapmis ayn1 zamanda madde havuzu gergeklestirilerek 6l¢eklendirilmistir.
Calismanin gecerliligi ve giivenilirligi lizerinde ¢aligan arastirmacilar, 6l¢eklendirme ve
analiz  kisminda  olusturduklart  islemler igeresinde gerekli olan testleri
gerceklestirmislerdir. Icerik analizi ve pilot uygulama, drnekleme ve veri toplama,
faktor analizleri, tanimlayic1 6geleri agiklanmasi, psikometrik 6zelliklerin test edilmesi
gibi adimlardan yola ¢ikilarak, dokuz faktorlii yapiyr dogrulayan bilesenler iizerinden,
her boyut i¢in sekiz madde olusturularak, toplam 72 maddelik soru modeli ¢ikartmistir.
Bu aragtirma kapsaminda, Enneagram Tipolojisi ilizerinden gelistirilen 72 sorulu

Characterix Enneagram Kisilik Envantesinden yararlanilmistir.

Calismay1 gerceklestirenler, Likert tipi dortli Olgeklendirme (Tamamen
katiliyorum, kismen katiliyorum, higbir fikrim yok, katilmiyorum) maddelere cevap
olarak kabul edilerek, dogrulayict faktor analizi (CFA) yapilmis ve ilk veri setine
bilesen analizi (PCA) uygulanmistir.

Satis elemanlarina uygulanan envanter,  Characterix Enneagram Kisilik
Envanter modelinde kisilik tiplerini belirlemeye yonelik sorulardan olusmaktadir.

Characterix Kisilik envanteri ile ilgili 6l¢eklendirme, Riso ve Hudson (2010)
yilinda belirledigi, enneagram kisilik tipi kavramlarindan yola ¢ikarak
degerlendirilmistir. Riso ve Hudson (2010), dokuz enneagram kisilik tipini asagidaki
sekilde adlandirmistir: Reformer (tip-bir), yardimer (tip-iki), basarili (tip-ii¢), bireyci
(tip-dort), arastirmaci (tip-bes), sadik (alt1 tipi), meraklis1 (yedi tipi), meydan okuyan
(sekiz tipi) ve baris¢r (dokuz tipi) (Yilmaz vd., 2018: 104-105).

3.4. Giivenilirlik ve Gegerlilik Analizi (Veri Toplama Yontemi icerisinde)

Testin gecerliligini degerlendirmek icin olusturulan metot igerisinde, giivenilirlik

ve gecerliligini Olglimlemek icin, bir takim yontemler kullanilmistir. Daha once
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Enneagram tipolojisi hakkinda Riso ve Hudson (1996, 199) kisilik tipleri hakkinda 174
maddelik envanter ¢ergevesini olusturmustur. Characterix Enneagram Kisilik Testi
modelinin gegerlilik analizini degerlendiren arastirmacilar tarafindan, her bir madde
degerlendirilerek toplam 21.272 kisiye 17-38 yas araligina uygulanmistir. Pilot form
cevrimi¢i forma doniistiiriilerek, havuzdan ¢ikarilip tekrar diizenlemeler yapilmistir.
Likert tipi dortlii dlgeklendirme (Tamamen katiliyorum, kismen katiliyorum, higbir
fikrim yok, katilmiyorum) maddelere cevap olarak kabul edilerek, dogrulayici faktor
analizi (CFA) yapilmis ve ilk veri setine bilesen analizi (PCA) uygulanmistir. iki
istatistiksel paket program SPSS 20.0 (Sosyal Bilimler icin Istatistik Paketi) ve
Verilerin analizinde LISREL 8.80 (Dogrusal Yapisal iliskiler) kullanilmistir. Calisma
lizerinde degerlendirme yapan arastirmacilar, tiim verileri incelerken, 6nce eksik ve
asirt degerlerin varligi incelenmistir. Envanterin gilivenilirligi ve gegerliligi hakkinda
tanimlayici istatistikler ve analizler veri analizi asamasinda hesaplamistir. Envanterin
giivenilirligini belirlemek i¢in, Cronbach's Alfa katsayilar1 hesaplanarak, tiim envanter
icin her bir alt boyut incelenmistir. Gegerlilik ile ilgili olarak yap1 gegerliligi ve yiiz
gecerliligi incelenmistir. Olcegin gecerliligini belirlemek icin bilesen analizi ve
dogrulayici faktor analizi kullanilmistir. Yapilar ana bilesen analizi ile arastirilmaya
calisilmig ve belirlenen yapi test edilmistir.

Sabit veri sayis1 9 olan ilk veri seti icin ana bilesen faktor analizi yapilmistir.
Arastirmacilar, faktorler analizlerini olustururken, teorik kismindan da yola ¢ikarak,
envanterin ayni teorik dokuzda olup olmadigini anlamak i¢in Enneagram tipolojisinin
kisilik tipleri analiz edilmistir. Calismacilar, her bir boyut icin, yeterli sayida madde ve
varyans olana kadar devam etmistir. Envanterde 68e numarasi nihai envanter 108'e
disiiriilerek, ardindan her boyut icin en iyi sekiz 6ge secilmis ve sonug olarak toplam 72
madde olarak olusturulmustur.

Faktorlerin yeterliligini degerlendirmek isteyen arastirmacilar, Kaiser-Meyer-
Olkin (KMO) degerini kullanarak, analiz etmis ve sonucu .942 olarak bulunmuslardir.
Ardindan, Bartlett test sonuglar1 incelendiginde, ulastiklar1 ki kare degeri iizerinden, 01
diizeyinde anlamli sonug elde etmislerdir. Bu bulgular sonucu veri yapist faktor analizi
icin uygun olarak degerlendirilebilmistir.

Temel bilesenlerin analizi iizerinden yaptiklar1 ¢alismada, dokuz faktorli kararlh

bir yap1 elde edilerek dokuz faktoriin varyans miktarlar1 ve faktorleri incelenmis, dokuz
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faktorle aciklanan toplam varyansin% 49,552 olarak tespit edilmistir. (Cokluk,
Sekercioglu ve Biiyiikoztiirk, 2010) aciklamasindan yola ¢ikarak, ¢alismay1
gerceklestirenler, ¢cok faktorlii durumlar da goz oniinde bulundurmus ve agikladiklari
varyans1 % 40 ila% 60 arasinda olmas1 yeterli oldugunu tespit etmislerdir. (Osborne ve
Costello, 2005) agiklamalarindan yola ¢ikan 6l¢egi analiz eden arastirmacilar, Kaysat
testi 0z degerlerin grafigi ve egrinin diizlestigi verilerde dogal biikiilme veya kirilma
noktast olup olmadigimi anlamaya calismislardir. Egri ilk dokuzda keskin bir diisiis
oldugunu tespit etmisler ve PCA'da dokuz faktorlii bir yapiyr dogrulayan bilesenler 72
madde iizerinde istikrarli bir madde olusturmuslardir.

Calismay1 analiz eden arastirmacilar, Eneagram tipolojisi hakkinda kullanilan matris
inceleyerek, madde faktori yiikleri tespit etmislerdir.

1. Faktor (Tip 2); 558 ve 821 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 5); 548 ve 778 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 8);, 610 ve, 751 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 1); 525 ve 728 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 9); madde faktorii yiikleri, 586 ve, 730

. Faktor (Tip 7); Madde 590 ve 735 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 3); , 539 ve, 809 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 4); Madde 481 ve 658 arasindaki madde faktorii yiikleri

. Faktor (Tip 6); , 396 ve, 639 arasindaki madde faktorii yiikleri

O© 0 3 O N b~ W DN

Comrey ve Lee (1992) madde faktorii yiikleme degerinin dikkate alinabilecegini;
* 0,71 i1se mikemmel

* 0,63 ise ¢ok iyi

0,55 ise 1yi

* 0,45 ise orta,

* Zayif, 0,32 (Tabachnick ve Fidel, 2001).

Bu kriterlere gore, stoktaki 72 maddeden esya faktorii yiikleme oranlarini
degerlendirmislerdir.
* 18 {irlin i¢in mitkemmel

* 25 {irlin i¢in ¢ok iy1
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* 22 {irlin i¢in iyi
* 6 6ge icin orta

* 1 madde i¢in zayif.

Aciklamalarma gore elde ettikleri maddeler, kantitatif faktor yiiklerini
gostermektedir. PCA tarafindan elde edilen ¢ekirdek matrisi degerlendirerek, faktorler
arasinda anlamli bir iligski olup olmadigina bakmislar ancak bulamamuiglardir. Faktor
analizini degerlendirirken, degisken model teknikleri yaninda, c¢ikarimsal olarak
hipotezler test etmis ve bir EFA ve verinin diger yarisina sigabilecek bir CFA
modellerini olusturmuslardir.

Aragtirmacilarin, PCA bulgularindan ulastiklar1 modelle, ikinci veri setini
kullanarak (n = 10570) LISREL &.80 istatistiksel paket program {izerinden
anlamlandirmaya calismiglardir. Calismay1 gerceklestirenler, dncelik olarak, degerleri
"t-degerleri" ekranindan inceleyerek analiz etmeye calismislardir. Degiskenler arasinda
t-degerlerini gdzlenmis, tlim gizli olabilecek degiskenleri de analiz ettikten sonra, kabul
edilebilir seviyeler arasinda anlamli ve degisken bulunmuslardir Calismay1
gerceklestirenler sonrasinda, varyanslar ve standart sapmalar, ilizerinden analizlerini
yapmislar ve dogrulayici faktér analizi ile birlikte, hipotezlerin ¢ikarimlarini
degerlendirmeye calismigladir. Standart parametrenin hicbiri gizli degisken degerleri
1'den biiyiik ve 0,54 ile 0,84 arasinda degismedigini gézlemleyen arastirmacilar, bunun
disinda, value2 degerinin 145265.84 ve serbestlik derecesi (df) degerinin 2448, y2 / df
oranmnin oldugunu tespit ederek, 59,34 ve value2 degeri anlamli (p <0,01) olarak
bulgularini tespit etmislerdir. Elde ettikleri bulgular sayesinde, ¢calismada herhangi bir
hata olmadigin1 kanitlar nitelikte olmustur. Dogrulayici faktér analizi {izerinden
yaptiklar1 incelemelerde, ekran ¢iktisinda uygunluk Istatistiklerini anlamaya ¢alismislar
ve baz1 degerleri bulmuslardir. Bu degerler, Mean K6k Ortalama Kare Yaklasim Hatasi
(RMSEA) = 0.074 Fit Uyum lyiligi Endeksi (GFI) = 0,77 Usted Diizeltilmis Uyum
Iyiligi Endeksi (AGFI) = 0,79 Mean K&k Ortalama Kare Artik (RMR) = 1.15 Standart
RMR = 0,082, Fit Karsilastirmali Uyum Endeksi (CFI) = 0,92, Med Norm Dis1 Uyum
Indeksi (NNFI) = 0,91 olarak tespit edilmistir. Bunun yaninda calismay:

gerceklestirirken, dogrulayict faktdriin  ¢ikti  dosyasindan elde edilen uyum
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istatistiklerinin farkli noktalarda kesisip kesismedigine baktiklarinda, Tabachnick ve
Fidel (2001) analizlerinden yola ¢ikarak, CFI VE NNF sifir oldugunda uygun degil,
bire yaklastiginda iyi bir uyum saglar agiklamalarindan yola ¢ikarak,bire yaklasan deger
elde etmislerdir. Calismay1 gerceklestirenlerin elde ettigi sonug, 0.90 {lizerinde oldugu

agiklanmaktadir.

Calismay1 gerceklestiren kisiler, model i¢in serbestlik derecesi basina veri
arasindaki farklar1 degerlendirmislerdir. Calismalarda Onerilen degerlere uyarak,
0,05'ten kiigtiik degerler ve 1yi uyumu, 0,05 - 0,08 araligindaki degerleri kabul ederek,
uyumu, 0,08 - 0,10 araliginda marjinal uyum ve 0,10'dan daha diisiik degerler uygun
degil olarak agiklamiglardir. Schermelleh-Engell, Moosbrugger ve Muller (2003)
analizlerinden yola c¢ikan arastirmacilar, RMSEA'nmin kabul edilebilir degerini
incelemisler ve 0.08, RMR ve SRMR degerlerine bakmis ve en ¢ok 0.10, GFI en az
0.90 ve AGFI en az 0.85 oranlarint géz 6nilinde bulundurmuslardir. Elde ettikleri, GFI
ve AGFI degerlerinin, diigsik uyumlu oldugunu goézlemlemisler, ancak diger tiim
endeksler (CFI, NNFI, RMSEA) gozlemlenen degiskenlerin iyi bir uyum gosterdigini
tespit etmislerdir. Analizler ve dogrulayici faktor analizlerinin tiim bulgular {izerinden
degerlendirilmesini de kontrol ederek, diger analizlerde tespit edilen, baz1 vasat veya
diisiik endeksler, envantere ait kalemlerin ve boyutlarin oldugu model iliskili, gizli ve
gozlenen degiskenler, degerler ve hata degiskenleri arasindaki iliskilerin agiklanmasi

acisindan tatmin edici bir uyum oldugunu tespit etmislerdir.

Son olarak arastirmacilar, testin tutarliligini 6lgmek i¢in, Cronbach a katsayisi
tizerinden i¢ tutarlik konusu denetlenmistir. Cronbach a katsayisi 877 oldugunu
bulmuslardir. I¢ tutarlik oranlarina bakan calismacilar, Igsel boyutlarm tutarlilik
katsayilarinin 727 (Tip 6) ve, 879 (Tip 2) arasinda degistigini bulmuslardir. Kaplan ve
Saccuzzo, 1989; Ozgiiven, 2007; Seker ve Gengdogan, 2006) degerlendirmelerinden
yola ¢ikan, arastirmacilar bir testin i¢ tutarlilik katsayisinin degerinin, 70 ile 80 arasinda
olmasi gerektigi degerlendirmesinden yola ¢ikarak, kendi envanterlerinin degerleri ile
karsilastirdiklarinda, Characterix kisilik envanterinin i¢ tutarlilik katsayilar1 yeterli

oldugunu agiklamiglardir.

Sonug olarak, Characterix kisilik envanterini olusturan arastirmacilar, sonuglarin

giivenilirlik ve gecerlilik ¢alismalarini kanitlamis ve Eneagram kisilik tipolojisi 1s181inda
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temel bilesen analizlerini olusturarak, Characterix Enneagram Kisilik Envanteri yliksek
0ge faktorii ylikiine sahip oldugu ve her boyutun oldugu tespit etmislerdir. Calismanin
faktor analizi boyutlari1 degerlendirdiklerinde, dogrulayici faktor analizi, bulgularin
uygun oldugunu kanitlamiglardir. Calisma icerisindeki i¢ tutarlilik degerlerinin,
envanter agisindan, giivenilirligini her boyutta agiklamislardir. Dolayisiyla ¢alismanin
gecerliligini ve gilivenilirligini olusturan arastirmacilar, tim bulgular sonucunda,
envanterin  yeterli gilivenilirlik ve gegerlilik degeri oldugunu kanitlamistir.
Aragtirmacilar envanterlerini, kanita dayali bulgularla netlestirilmelidir (Yildiriom vd.,

2018: 104-15).

3.5.  Arastirma Modeli ve Hipotezler

Bu aragtirma genel tarama modeli ile kesitsel arastirma yapilarak uygulanmistir.
Ozellikle asagidaki sorulara yamit bulmak icin gerceklestirilmistir: Demografik
ozelliklerin ve Enneagram modelindeki kisilik boyutlarinin satis performansina etkisi
var midir? Kisilik Tiplerinden en az bir tanesinin, satis performansi ile arasinda anlaml
bir farklilik olup olmadigi arastirilmistir (1- Milkemmeliyetgi, 2- Yardimsever, 3-
Bagaran, 4-Ozgiin- Romantik, 5- Arastirmaci, 6- Sadik- sorgulayan, 7- Maceraci- ehli-i
keyif, 8- Lider- Reis, 9- Uzlagmaci). Bunun disinda bir de, demografik 6zelliklerden en
az bir tanesinin, satis performansi ile arasinda anlamli bir fark olup olup olmadig:

aragtirtlmistir (Yas- Cinsiyet- Medeni durum- Egitim durumu- Gelir durumu).

H1: Ana Tiplerinden en az bir tanesi bagar1 diizeyi agisindan digerlerinden anlamli bir
farklilik gostermektedir

H2: Yardimci tiplerden en az bir tanesi basar1 diizeyi agisindan digerlerinden anlamli bir
farklilik gostermektedir.

H2: Calisanlarin cinsiyeti ile basar1 diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H3: Calisanlarin yaslari ile basar1 diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H4: Calisanlarin medeni durumlar ile basar1 diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik
vardir.

HS5: Egitim durumu ile bagar1 diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik vardir.
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H6: Gelir durumu ile basar1 diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik vardir.

Islem

Arastirma igin gerekli verileri toplama islemine baglamadan 6nce Maltepe Universitesi
Etik Kurulu’ndan o6lcekler ve uygulama ile ilgili gerekli izinler alinmistir. Her
katilimciya uygulamanin basinda arasgtirma ile ilgili hem s6zlii hem de yazili
(Bilgilendirilmis Onam Formu) bilgi verilmistir. Calisma i¢cin  Maltepe
Universitesi'nden Etik Kurul Onay1 alinmistir. Vodafone Anadolu yakasinda bulunan

satig personellerine, 95 katilimciya 6lgekler dagitilmistir.

3.6. Analiz ve Bulgular

Arastirmanin veri analizi yapilirken, elde edilen veriler SPSS 22 programi ile analiz
edilmistir. Satis performanslarina iligkin veriler normal dagilima uygun olmadigindan
dolayr non-parametrik analizler kullanilarak analiz edilmistir. Kisisel satis
personellerinin cinsiyetlerine ve medeni durumlarina gore satisperformansi puanlarinin
karsilastirilmasinda Mann Whitney U testi kullanilmistir. Kisisel satis personellerinin
egitim durumlari, gelir durumlari, yas gruplart ve kisilik tiplerine gore satis performansi
puanlarinin  karsilastirilmasinda Kruskal Wallis H testi kullanilmistir. Satis
personellerinin  sahip olduklar1 ana ve yardimer kisilik tiplerinin  demografik
degiskenlere gore karsilastirilmasinda ise capraz tablolardan yararlanilmis ve Ki-Kare
analizi uygulanmistir. Yapilan tiim analizlerde anlamlilik diizeyi p<0,05 olarak

belirlenmistir.

Tablo 3.1. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Demografik Bilgilerine iliskin
Frekans ve Yiizdelik Dagilimlar

Degiskenler Alt degiskenler f %
Cinsivet Kadin 34 35,8

4 Erkek 61 64,2

L Ikogretim 6 6,3
Egitim durumu Lise 8 505
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On lisans 12 12,6

Lisans 29 30,5

. Evli 46 48,4
Medeni durum Bekar 29 516
2000 - 2500 TL 57 60,0

Gelir durumu 2501 - 3000 TL 24 25,3
3000+ TL 14 14,7

22-25 yas 20 21,1

26-29 yas 21 22,1

Yas grubu 30-33 yas 24 25,3
34-37 yas 18 18,9

37+ yas 12 12,6

Arastirmaya katilan satis sorumlularinin %35,5’1 kadin, %64,2°si erkek, %6,3’1
ilkdgretim mezunu, %50,5°1 lise mezunu, %12,6’s1 6n lisans mezunu, %30,5’1 lisans
mezunudur ve katilimcilarin %48,4li evli, %51,6’s1 bekardir. Satis personellerinin
%60’ min aylik geliri 2000 — 2500 TL arasinda, %25,3’iiniin 2501 — 3000 TL arasinda,
%14,7’sinin 3000 TL iizerindedir. Katilimcilarin %21,1°1 22-25 yas grubunda, %22,1°i
26-29 yas grubunda, %?25,3’i 30-33 yas grubunda, %18,9’u 34-37 yas grubunda,
%12,6’s1 ise 37+ yas grubundadir.

Tablo 3.2. Kisilik Ozellikleri Olgegine iliskin Faktdr Analizi Sonuglart

Faktor 1 Faktor 2 Faktor 3 Faktor 4 Faktor 5 Faktor 6 Faktor 7 Faktor 8 Faktor 9
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,492
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31 ,596

33 ,516

34 ,663

35 ,557

36 424

37 479

38 ,563

39 ,600

42 372

43 ,390

44 413

45 ,568

46 457

47 ,601

48 ,397

49 ,633

50 ,624

51 ,591

52 ,555

53 ,586

55 441

57 ,334

58 430

60 ,612

62 ,526

63 ,596

65 ,349

66 ,341

69 ,445

70 ,599

71 ,595

72 ,390

Yapilan faktor analizi sonucunda faktor yiikii ,30’un altinda kalan 26, 32, 40, 41, 56, 59,
61, 64, 65, 67 ve 69 maddeler olcekten cikarilmistir. Orneklem biiyiikliigiiniin
yeterliligini ifade eden Kaiser-Mayer-Oklin (KMO) degeri ,655 olarak bulunmustur, bu
deger Orneklem biiyiikliigiiniin faktor analizi i¢in yeterli oldugunu gostermektedir.
Bartlett’s test degeri 4918 ve p<0,05 diizeyinde anlamli bulunmustur. Bu testin
degerinin anlamli olmasi dlgegin faktdrlere boliinebilecegini gostermektedir. Olgegin
birinci faktoriiniin (miikemmeliyetci) faktor yiikleri ,312 ile ,772 arasinda degismekte,
ikinci faktoriiniin (yardimsever / sitemkar) faktor yiikleri ,344 ile ,762 arasinda
degismekte, tgiincii faktoriiniin (basaran) faktor yiikler1 ,371 ile ,769 arasinda
degismekte, dordiincii faktoriinlin (6zgiin / trajik romantik) faktor yiikleri ,309 ile ,596
arasinda degismekte, besinci faktoriinlin (arastirmaci) faktor yiikleri ,424 ile ,663
arasinda degismekte, altinci faktoriiniin (sadik sorgulayici) faktor yikleri ,372 ile ,601
arasinda degismekte, yedinci faktoriiniin (maceraci - ehli-i keyif) faktor yiikleri ,429 ile

,633 arasinda degismekte, sekizinci faktoriinlin (reis) faktor yiikleri ,334 ile ,612
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arasinda degismekte, birinci faktoriiniin (uzlasmaci) faktor yiikleri ,341 ile ,599 arasinda
degismektedir. Yapilan giivenilirlik analizi sonucunda Slgegin Cronbach’s Alpha i¢
tutarlik katsayisi ,895 olarak bulunmustur. Bu deger 6lgegin yiiksek diizeyde giivenilir

oldugunu gostermektedir.

Tablo 3.3. Arastirmaya Katilan Satis Sorumlularmin Kisilik Ozelliklerine Iliskin
Frekans ve Yiizdelik Dagilimlar

Tip Tip ozellikleri f %
Miikemmeliyetci 28 29,5
Yardimsever / sitemkar 24 25,3
Basaran 12 12,6

Ozgiin / trajik romantik 4 4,2

Anatip Arastirmaci 2 2,1
Sadik sorgulayici 5 5,3

Maceraci - ehli-i keyif 6 6,3
Lider 10 10,5

Uzlasmaci 4 4.2

Milkemmeliyetci 22 23,2

Yardimsever / sitemkar 21 221

Basaran 9 9,5

Ozgiin / trajik romantik 5 5,3

Yardimer tip Arastirmaci 1 1,1
Sadik sorgulayici 2 2,1

Maceraci - ehli-i keyif 11 11,6

Lider 7 7,4

Uzlasmaci 17 17,9

Arastirmaya katilan satis personellerinin biliyiik ¢ogunlugunun ana kisilik tipi
mitkemmeliyetci (%29,5), yardimsever / sitemkar (%25,3), basaran (%12,6) ve reis
(%10,5)’tir. Aragtirmaya katilan satis personellerinin biiyiik ¢ogunlugunun yardimci
sayisi, miikkemmeliyet¢i (%23,2), yardimsever / sitemkar (%22,1), uzlagsmact (%17,9)
ve maceraci — ehli-i keyif (%11,6)’tir.

Tablo 3.4. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Satis Performanslarma Iliskin
Ortalamalar

N X Ss

95 3,71 ,861

Satis personellerinin satig performanslar1 en diisiik 1 en yiiksek 5 puan olacak sekilde

degerlendirilmistir. Tablo incelendiginde satis performansit puan ortalamasinin 3,71
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oldugu goriilmektedir. Bu puan katilimcilarin satis performanslarmin orta diizeyin

tizerinde oldugunu gostermektedir.

Tablo 3.5. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Cinsiyetlerine Gore Satig
Performanslarinin Karsilagtirilmasi

Cinsiyet N X Ss Sira ort. | Sira top. U p
Kadin 34 3,76 ,819 50,21 1707,0
Erkek 61 3,67 ,889 46,77 2853,0 962,0 538

Kisisel satig personellerinin cinsiyetlerine ve medeni durumlarina gore satis performansi
puanlarinin  karsilastirilmasinda Mann  Whitney U testi  kullanilmistir.  Tablo
incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin cinsiyet degiskeni agisindan
satig performanslarinin arasinda istatistiksel olarak anlamli seviyede bir farklilik tespit
edilememistir (p>0,05). Olgegin cinsiyet degiskenleri boyutunda, U=962,0 Olarak
saptanmigtir. Sonug olarak hipoteze gore degerlendirildiginde aralarinda, istatistiksel

olarak anlamli bir fark olmadigina karar verilir.

Tablo 3.6. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Egitim Durumlarina Goére Satis
Performanslarinin Karsilastiriimasi

dEgltlm N X Ss Sira ort. N p
urumu
[kogretim 6 4,17 753 62,17
Lise 48 3,79 874 50,31
On lisans 12 3,42 793 39,13 3,957 ,266
Lisans 29 3,59 867 44 91

Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin egitim durumu degiskeni
acisindan satis performanslarinin arasinda istatistiksel olarak anlamli seviyede bir
farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Sonug olarak hipoteze gore degerlendirildiginde

aralarinda, istatistiksel olarak anlamli bir fark olmadig1 gézlemlenmistir.
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Tablo 3.7. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Medeni Durumlarina Gore Satis
Performanslarinin Karsilastiriimasi

Medeni
durum N X Ss | Sira ort. | Sira top. U p
Evli 46 3,89 ,849 53,74 2472,0
Bekar 29 | 353 | 844 | 4261 | 20880 | o000 | 0%

Kisisel satig personellerinin medeni durumlarina goére satis performansi puanlarinin
etikili olup olmadig1 karsilastirilmasinda Mann Whitney U testi kullanilmistir. Tablo
incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin medeni durum degiskeni alt
boyutunun agisindan satis performanslarinin arasinda istatistiksel olarak anlamli
seviyede bir farklilikk bulundugu ve evli olan satis personellerinin satig
performanslarinin bekar olanlardan anlamli seviyede daha yiiksek oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Evli olanlarin satis ortalamasi 3,89 iken, bekar olanlarin ortalamasi,
3,53 ¢ikmustir. Sonug olarak hipoteze gore degerlendirildiginde aralarinda, istatistiksel
olarak anlamli bir fark oldugu gézlemlenmistir. Telekomiinikasyon sektorii i¢in, medeni

durum degiskeninin satis performansinda etkili oldugu s6ylenebilir.

Tablo 3.8. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Aylik Gelir Durumlarina Gore
Satig Performanslarinin Karsilastirilmasi

2

Gelir durumu N X Ss Sira ort. X p

2000 - 2500 TL 57 3,72 ,861 48,65

2501 - 3000 TL 24 3,67 ,816 46,60 ,106 ,949
3000+ TL 14 3,71 ,994 47,75

Kisisel satis personellerinin gelir durumlari, tiplerine gore satis performansi puanlarinin
karsilastirilmasinda etkili olup olmadiginin analizi i¢in Kruskal Wallis H testi
kullanilmigtir. Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin gelir
durumu degiskeni agisindan satis performanslarinin arasinda istatistiksel olarak anlaml
seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Sonu¢ olarak hipoteze gore
olarak anlamli bir fark olmadigi

degerlendirildiginde aralarinda, istatistiksel

gbzlemlenmistir.
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Tablo 3.9. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Yas Gruplarina Gore Satis
Performanslarinin Karsilastiriimasi

Kisisel satis personellerinin yas gruplari, tiplerine gore satis performansi puanlarinin
karsilastirilmasinda Kruskal Wallis H testi kullanilmistir.

Yas grubu N X SS Sira ort. X p
22-25 yas 20 3,10 ,553 28,95
26-29 yas 21 3,62 ,805 45,21
30-33 yas 24 3,96 ,908 55,48 16,310 ,003
34-37 yas 18 4,00 ,840 57,58

37+ yas 12 3,92 ,900 55,29

Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin yas degiskeni agisindan;
satis performanslarinin arasinda istatistiksel olarak anlamli seviyede bir farklilik
bulundugu, 26-29 yas grubu, 30-33 yas grubu, 34-37 yas grubu ve 37+ yas grubundaki
satts sorumlularinin satis performanslarinin, 22-25 yas grubunda bulunan satis
personellerinin satis performansindan anlamli seviyede daha yiiksek oldugu tespit
edilmistir. (p<0,05). Cikan sonuglarda, 22-25 yas ortalamasinin 3,10 oldugu digerlerinin
ise, daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Sonug olarak hipoteze gore degerlendirildiginde
aralarinda, istatistiksel olarak anlamli bir fark oldugu goézlemlenmistir. Sonuglar
degerlendirildiginde, yas grubu degiskenin satis performansinde etkili olmasi sebebiyle,
yas alt boyutunun telekomiinikasyon satis personelleri agisindan etkili oldugu

sOylenebilir.

Tablo 3. 10. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Ana Kisilik Tiplerine Gore Satis
Performanslarinin Karsilagtirilmasi

Tip N X Ss Sira ort. X p

Miikemmeliyetci 28 3,82 ,945 51,50
Yardimsever / sitemkar 24 3,79 ,884 50,31
Basaran 12 3,50 ,905 43,25
Ozgiin / trajik romantik 4 3,25 ,500 32,75

Arastirmaci 2 4,00 ,000 59,00 3,399 ,907
Sadik sorgulayici 5 3,80 ,837 50,40
Maceraci - ehli-i keyif 6 3,50 548 41,50
Lider 10 3,70 ,823 46,90
Uzlagmaci 4 3,50 1,291 4313
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Tablo incelendiginde, aragtirmaya katilan satis sorumlularinin sahip olduklari ana kisilik
tipi degiskeni acisindan satis performanslarin arasinda istatistiksel olarak anlamli
seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Sonu¢ olarak hipoteze gore
degerlendirildiginde aralarinda, istatistiksel olarak anlamli bir fark olmadigina bakilmis
ve milkemmeliyet¢i, yardimsever, basaran, 6zglin, arastirmaci, sadik, maceraci, reis,
uzlagsmaci kisilik tiplerinin satis performans: arasinda anlamli farklik olmadig
gozlemlenmistir. Ancak kisi sayisinin  rakamsal olarak, miikemmeliyet¢ci ve
yardimseverlerin  yiiksek oldugu gozlemlenmistir. ( Miikkemmeliyetgi N: 28,
Yardimsever N: 24).

Tablo 3. 11. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Yardimci Kisilik Tiplerine Gore
Satis Performanslarinin Karsilastirilmasi

Tip N X Ss Sira ort. X p

Mikemmeliyetci 22 3,77 ,973 50,18
Yardimsever / sitemkar 21 3,57 1,076 44 86
Basaran 9 3,56 126 42.56
Ozgiin / trajik romantik 5 3,60 ,548 45,00

Arastirmaci 1 5,00 0 86,00 7,935 ,440
Sadik sorgulayict 2 4,00 ,000 59,00
Maceraci - ehli-i keyif 11 3,45 522 39,91
Lider 7 3,43 ,535 39,00
Uzlasmaci 17 4,06 827 58,24

Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin sahip olduklar1 yardimei
kisilik tipi degiskeni agisindan satis performanslarinin arasinda istatistiksel olarak
anlamli seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Sonug olarak hipoteze gore
yardimcei kanat tipi degerlendirildiginde aralarinda, istatistiksel olarak anlamli bir fark
olmadigi gozlemlenmistir. Ancak rakamsal olarak, 95 kisi {lzerinden yapilan
analizlerde, rakamsal olarak kisi say1 yogunlugunda yardimer tiplerin de ana tipler gibi,

miitkemmeliyet¢i (N: 22) ve yardimsever (N: 21) olarak yogunlastig1 gozlemlenmistir.

Tablo 3.12. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Cinsiyetlerine Gore Sahip
Olduklar1 Ana Kisilik Tiplerinin Karsilastirilmasi

Cinsiyet
o ErkeK Toplam
I f 13 15 2
Miikemmeliyetci % 38.2 24.6 295

132




Yardimsever / f 11 13 24
sitemkar % 32,4 21,3 25,3
Basaran f 3 3 12

% 8,8 14,8 12,6
Ozgiin / trajik f 2 2 4
romantik % 5,9 3,3 4,2
Arastirmaci f 1 1 2
% 2,9 1,6 2,1
f 0 5 5
Sadik sorgulayici % 0.0 8.2 5.3
Maceraci - ehli-i f 0 6 6
keyif % 0,0 9,8 6,3
. f 4 6 10
Lider % 11,8 0,8 10,5
Uzlasmaci f 0 4 4
% 0,0 6,6 4,2
Toplam f 34 61 95
% 100,0 100,0 100,0

x*= 12,006; sd= 8; p=,151

Satis personellerinin sahip olduklar1 ana ve yardimci kisilik tiplerinin demografik

degiskenlere gore karsilastirilmasinda ise ¢apraz tablolardan yararlanilmis ve Ki-Kare

analizi uygulanmistir.

Tablo incelendiginde, hipoteze gore, arastirmaya katilan satis personellerinin cinsiyet

degiskeni agisindan sahip olduklar1 ana kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak

anlamli seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Cinsiyet degiskeni alt
boyutu ile yapilan analizlerde, x2= 12,006; sd= 8; p=,151 sonucu ¢ikmustir.

Tablo 3.13. Arastirmaya Katilan Satis Sorumlularinin Egitim Durumlarina Goére Sahip
Olduklar1 Ana Kisilik Tiplerinin Karsilastirilmasi

' Egitim dufumu Toplam
Ilkdgretim Lise On lisans Lisans
Miikemmeliyet f 3 14 4 7 28
ci % 50,0 29,2 33,3 24,1 29,5
Yardimsever / f 1 11 6 6 24
sitemkar % 16,7 22,9 50,0 20,7 25,3
Basaran f 1 8 1 2 12
% 16,7 16,7 8,3 6,9 12,6
Ozgiin / trajik f 0 1 1 2 4
romantik % 0,0 2,1 8,3 6,9 4,2
Arastirmaci f 0 2 0 0 2
% 0,0 4,2 0,0 0,0 2,1
Sadik f 1 3 0 1 5
sorgulayict % 16,7 6,3 0,0 3,4 5,3
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Maceraci - ehli- f 0 0 0 6 6
I keyif % 0,0 0,0 0,0 20,7 6,3
Lider f 0 8 0 2 10

% 0,0 16,7 0,0 6,9 10,5
Uzlasmaci f 0 L 0 3 4
% 0,0 2,1 0,0 10,3 4,2
Toplam f 6 48 12 29 95

% 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

X°= 33,844; sd= 24; p= ,087

Tablo incelendiginde, hipoteze gore,
durumu degiskeni agisindan sahip olduklar1 ana kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel
olarak anlamli seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).Egitim durumu alt
boyutunun satis performansi iizerinden ana kisilik tipleri ile iliskisinin analizinde, Ki
kare analizi ve capraz tablolardan yararlanilarak, x2= 33,844; sd= 24; p= ,087 sonucu

bulunmustur. Egitim diizeyinin telekomiinikasyon sektoriindeki satis personelleri

arastirmaya katilan satis personellerinin egitim

acisindan bu arastirmada istatiksel anlamli bir farklilik géstermedigi sdylenebilir.

Tablo 3.14. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Medeni Durumlarina Goére Sahip

Olduklar1 Ana Kisilik Tiplerinin Karsilastirilmasi

Medeni durum

Evli Bekar Toplam
N ) ) f 14 14 28
Miikemmeliyetci % 304 28.6 205
Yardimsever / f 11 13 24
sitemkar % 23,9 26,5 25,3
B f 7 5 12
asaran % 15,2 10,2 12,6
Ozgiin / trajik f 1 3 4
romantik % 2,2 6,1 4,2
f 1 1 2
Arastirmaci % 22 20 21
f 3 2 5
Sadik sorgulayict % 6.5 41 5.3
Maceraci - ehli-i f 4 2 6
keyif % 8,7 41 6,3
) f 3 7 10
Lider % 6.5 14,3 10,5
f 2 2 4
Uzlasmaci % 43 41 472
Toolam f 46 49 95
P % 100,0 100,0 100,0
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x?= 3,876; sd= 8; p= ,868

Tablo incelendiginde, one siiriilen hipotez ile, arastirmaya katilan satig personellerinin

medeni durum degiskeni acisindan sahip olduklari ana kisilik tiplerinin arasinda

istatistiksel olarak anlamli seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).

Tablo 3.15. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Aylik Gelir Durumlarina Gore
Sahip Olduklar1 Ana Kisilik Tiplerinin Karsilastiriimasi

Gelir durumu
2000 - 2500 2501 - 3000 Toplam
TL TL 3000+ TL
} . | f 16 8 4 28
Mikemmeliyetei =0 28,1 333 28,6 295
Yardimsever / f 16 7 1 24
sitemkar % 28,1 29,2 7,1 25,3
Basaran L > 2 L 12
% 15,8 8,3 7,1 12,6
Ozgiin / trajik | f 2 1 1 4
romantik % 3,5 4,2 7,1 4,2
Arastirmaci f 2 L $ 2
% 3,5 0,0 0,0 2,1
f 4 1 0 5
Sadik sorgulayict % 70 42 0.0 5.3
Maceraci - ehli-i | f 2 1 3 6
keyif % 3,5 4,2 21,4 6,3
Lider f 5 1 4 10
% 8,8 4,2 28,6 10,5
Uzlagmaci f 1 3 0 4
% 1,8 12,5 0,0 4,2
Toplam f 57 24 14 95
% 100,0 100,0 100,0 100,0

X°= 22,943; sd= 16; p=,115

Tablo incelendiginde, onerilen hipotez ile arastirmaya katilan satis sorumlularinin gelir

durumu degiskeni agisindan sahip olduklar1 ana kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel

olarak anlamli seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).

Tablo 3.16. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Yas Gruplarina Gore Sahip
Olduklar1 Ana Kisilik Tiplerinin Karsilastirilmasi

Yas grubu
22-25 | 26-29 | 30-33 [ 34-37 | .. + yag Toplam
yas yas yas yas
Miikemmeliyetci | f 7 5 8 6 2 28
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% 35,0 23,8 33,3 33,3 16,7 29,5
Yardimsever / f 5 7 5 3 4 24
sitemkar % 25,0 33,3 20,8 16,7 33,3 25,3
Basaran f 4 3 1 1 3 12
% 20,0 14,3 4,2 5,6 25,0 12,6
Ozgiin / trajik f 2 1 1 0 0 4
romantik % 10,0 4,8 4,2 0,0 0,0 4,2
Arastirmaci f 0 0 0 2 0 2
% 0,0 0,0 0,0 11,1 0,0 2,1
f 0 2 3 0 0 5
Sadik sorgulayici % 0.0 95 125 0.0 0.0 5.3
Maceract - ehli-i | f 1 0 2 3 0 6
keyif % 5,0 0,0 8,3 16,7 0,0 6,3
Lider f 1 2 2 3 2 10
% 5,0 9,5 8,3 16,7 16,7 10,5
Uzlasmaci f 0 1 2 0 L 4
% 0,0 4,8 8,3 0,0 8,3 4,2
Toplam f 20 21 24 18 12 95
% 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

x’= 34,684; sd= 32; p= ,341

Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin yas grubu degiskeni

acgisindan sahip olduklar1 ana kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak anlamli

seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Sonug olarak 6ne siiriilen hipotez ile

sonuglar arasinda anlamli bir farklilik goriilememistir. Yapilan analizlerde , X2= 34,684;

sd= 32; p=,341 seklinde sonug¢ bulunmustur.

Tablo 3.17. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Cinsiyetlerine Gore Sahip
Olduklar1 Yardimci Kisilik Tiplerinin Karsilagtirilmasi

Cinsiyet
Kadin ’ Erkek Toplam
N ) ) f 10 12 22
Miikemmeliyetci % 294 197 232
Yardimsever / f 10 11 21
sitemkar % 29,4 18,0 22,1
Basaran f 3 6 9
% 8,8 9,8 9,5
Ozgiin / trajik f 0 5 5
romantik % 0,0 8,2 5,3
Arastirmaci f 0 1 1
% 0,0 1,6 1,1
Sadik f 1 1 2
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sorgulayici % 2,9 1,6 2,1
Maceraci - ehli-i f 2 9 11
keyif % 5,9 14,8 11,6
. f 0 7 7
Lider % 0,0 115 7.4
Uzlasmaci f 8 9 17
% 23,5 14,8 17,9
Toplam f 34 61 95
% 100,0 100,0 100,0

X°= 12,042; sd= 8; p=,149

Tablo incelendiginde, arastirmaya Katilan satis personellerinin cinsiyet degiskeni
acisindan sahip olduklar1 yardimer kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak anlamli
seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05). Yapilan analizlerde, x2= 12,042;
sd= 8; p=,149 ¢ikmistir.

Tablo 3.18. Arastirmaya Katilan Satig Personellerinin Egitim Durumlarina Gore Sahip
Olduklar1 Yardimci Kisilik Tiplerinin Karsilagtirilmasi

. Egitim du{umu Toplam
Ilkdgretim Lise On lisans Lisans
Miikemmeliyet | f 1 8 5 8 22
ci % 16,7 16,7 41,7 27,6 23,2
Yardimsever / f 1 12 5 3 21
sitemkar % 16,7 25,0 41,7 10,3 22,1
Basaran f 0 4 2 3 J
% 0,0 8,3 16,7 10,3 9,5
Ozgiin / trajik f 1 4 0 0 5
romantik % 16,7 8,3 0,0 0,0 5,3
Arastirmaci f 0 L 0 0 L
% 0,0 2,1 0,0 0,0 11
Sadik f 0 2 0 0 2
sorgulayict % 0,0 4.2 0,0 0,0 2,1
Maceraci - ehli- f 1 8 0 2 11
i keyif % 16,7 16,7 0,0 6,9 11,6
Lider f 0 1 0 6 7
% 0,0 2,1 0,0 20,7 7,4
Uzlagmaci f 2 8 0 ! L7
% 33,3 16,7 0,0 24,1 17,9
Toplam f 6 48 12 29 95
% 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

x’= 32,802; sd= 24; p=,108

137




Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satig personellerinin egitim durumu degiskeni

acisindan sahip olduklar1 yardimer kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak anlamli

seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).

Tablo 3.19. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Medeni Durumlarina Goére Sahip
Olduklar1 Yardimci Kisilik Tiplerinin Karsilagtirilmasi

Medeni durum Toplam
Evli Bekar
. . . f 9 13 22
Miikemmeliyetci % 196 265 232
Yardimsever / f 10 11 21
sitemkar % 21,7 22,4 22,1
Basaran f 4 S 9
% 8,7 10,2 9,5
Ozgiin / trajik f 4 1 5
romantik % 8,7 2,0 53
Arastirmaci . L 0 L
% 2,2 0,0 11
f 1 1 2
Sadik sorgulayici % 22 20 21
Maceraci - ehli-i f 4 7 11
keyif % 8,7 14,3 11,6
. f 5 2 7
Lider % 10,9 41 7.4
Uzlasmaci f 8 J 17
% 17,4 18,4 17,9
Toplam f 46 49 95
% 100,0 100,0 100,0

X’=5,760; sd= 8; p= ,674

Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin medeni durum degiskeni

agisindan sahip olduklar1 yardimer kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak anlamli

seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).

Tablo 3.20. Arastirmaya Katilan Satis Personellerinin Aylik Gelir Durumlarina Gore
Sahip Olduklar1 Yardimei Kisilik Tiplerinin Karsilastirilmasi

Gelir durumu
2000 - 2500 2501 - 3000 Toplam
TL TL 3000+ TL
. . | f 13 8 1 22
Miikemmeliyetci % 578 333 71 232
Yardimsever / f 13 6 2 21
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sitemkar % 22,8 25,0 14,3 22,1
Basaran f > 3 L J
% 8,8 12,5 7,1 9,5
Ozgiin / trajik | f 4 1 0 5
romantik % 7,0 4,2 0,0 53
f 0 1 0 1
Arastirmaci % 0.0 47 0.0 11
Sadik sorgulayici Ojo 3?5 O(,)O 0?0 2?1
Maceract - ehli-i | f 6 1 4 11
keyif % 10,5 4,2 28,6 11,6
Lider f 3 L 3 !
% 53 42 21,4 7,4
Uzlasmaci f 11 3 3 L7
% 19,3 12,5 21,4 17,9
Toplam f 57 24 14 95
% 100,0 100,0 100,0 100,0

X’= 18,544; sd= 16; p=,293
Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin gelir durumu degiskeni
acisindan sahip olduklar1 yardimci kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak anlamli

seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).

Tablo 3.21. Aragtirmaya Katilan Satis Personellerinin Yas Gruplarina Gore Sahip
Olduklar1 Yardimci Kisilik Tiplerinin Karsilastiriimasi

Yas grubu
22-25 26-29 30-33 34-37 37+ yas Toplam
yas yas yas yas

Miikemmeliyetci f 4 6 6 2 4 22
% 20,0 28,6 25,0 11,1 33,3 23,2

Yardimsever / f 5 6 4 3 3 21
sitemkar % 25,0 28,6 16,7 16,7 25,0 22,1

Basaran f 3 3 2 1 0 9

% 15,0 14,3 8,3 5,6 0,0 9,5

Ozgiin / trajik f 2 1 0 1 1 5
romantik % 10,0 4,8 0,0 5,6 8,3 53

Arastirmaci f 0 0 1 0 0 L
% 0,0 0,0 4,2 0,0 0,0 11

f 0 0 0 2 0 2

Sadik sorgulayict % 0.0 0.0 0.0 111 0.0 21
Maceract - ehli-i | f 0 4 4 2 1 11
keyif % 0,0 19,0 16,7 11,1 8,3 11,6

Lider f 1 0 2 3 1 7

% 50 0,0 8,3 16,7 8,3 7,4

Uzlasmaci f 5 1 5 4 2 17
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% 25,0 4,8 20,8 22,2 16,7 17,9
Toplam f 20 21 24 18 12 95
P % | 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

x?= 30,345; sd= 32; p=,550
Tablo incelendiginde, arastirmaya katilan satis personellerinin yas grubu degiskeni
acisindan sahip olduklar1 yardimer kisilik tiplerinin arasinda istatistiksel olarak anlamli

seviyede bir farklilik tespit edilememistir (p>0,05).
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3.7. Sonuc ve Oneriler

Gecmisten gilinlimiize satis ve pazarlama kavrami tarihsel olarak belirli evrelerden
gecmistir. Fransiz devrimi sonrasi kardeslik, esitlik gibi kavramlarin 6n plana ¢ikmasi
reform hareketleri ile birlikte ulus sdylemi gibi kavramlar giindeme gelereck kamusal
alanda var olma ve kitle kavramlari dinamikleri sekillenmeye baglamisti. Niifusun
artmasi, kentlesme olusumlarinin gergeklesmesi sonucu sanayilesme siireglerinin
olusmasini da beraberinde getirmisti. 1900’ler sonrasi sanayilesme sonucu iiretim odakl
satis On plana ¢ikarak, fabrikalarin kurulmasi ile liretme eylemi giindeme gelmisti. II.
Diinya savasi sonrast ise, ekonomik agidan ¢ok uluslu sirketlerin kurulmaya baslamast,
ABD’nin kiiresel gii¢ olarak kendini gostermesi sonucu tiim Diinya’da yeni satis
kavrami sekillenmeye baslamisti. Pride ve Ferrel (1999) ifade ettigi gibi, bu doénem
firmalarin fabrikalar kurup iiriin ve hizmet iiretme ile ilgili siirecleri yiiriitmelerinin
ardindan, gelisen reklam kampanyalarinin yetersiz oldugunu gérmeleri sonucu, miisteri
ihtiyaclarmin ve yeni pazarin anlagilmasi iizerine eksikler olusmaya baslamisti.
(Castells, 2005: 100)’in ifade ettigi gibi 20. Yiizyil ve sonrasi, kiiresel aglarin olustugu
topluma dayanan, sermaye-emek- hammadde ve teknolojinin gelisi ile birlikte, liretim
ve satis anlaminda yeni paradigmalarin olugmasina zemin hazirlamisti. (Baudrillard,
2012: 15) ifade ettigi gibi, buglin satin alma siireglerinin geldigi nokta, iiriin ve
hizmetlerin siirekli ¢ogaltildigi ve mutluluk kavrami iizerinde sekillendigi bir yapiy1
beraberinde getirmistir. (Ritzer, 2011: 109-116) agiklamasi ile, Bu siirecten sonra tiim
diinyanin tarihinin degigmesini saglayan, Toyota, Ford, Mc donals Fast food, havayolu
tasimaciligi, ATM lerle birlikte sekillenen kiiresel para ag1 ardindan gelen Starbuks,
Apple gibi markalarin iirlin ve hizmetlerinin kiiresel boyutta olusturdugu imparatorluk

yerini almist.

Uretim ve Tiiketim dengesinde kiiresel zincirler olustuk¢a pazarlama kavrami da
kendi igerisinde degerlendirilip, yeniden sekillendirilmisti. Piyasa igerisinde satig
yapacak firmalarin etkili faaliyetler gosterebilmesi ve marka bilinirligini arttirmasi,
hedeflere ulagsmasi rekabet ortaminin olusmasi ile zorlasmakta ve bu durum yeni
siirecleri beraberinde gelmesine olanak saglamaktaydi. Neil Borden tarafindan ilk defa
kavram ortaya atilmis ve Jerome McCarthy tarafindan, (1964) yilinda 4P pazarlama
karmas1 (Uriin-fiyat- yer- tutundurma) kavramlarmin sekillenmesine olanak saglamisti

(Dominici, 2009). Bdylece, miisterinin satin alacagi iiriin ve hizmetlerin nasil olmasi
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gerektigi, hangi alanlara pazarlanmasi gerektigi, hangi fiyatla pazara sunulmasi
gerektigi ve nasil yapilmasi gerektigi iizerinden planlamalara ihtiya¢ duyulmustu.
Tutundurma karmasiin elementleri belirlenerek, uygulanacak halkla iliskiler, reklam,
dogrudan pazarlama ve kisisel satis siirecleri tiiketicilere ulasma ve hizmet saglama

acisindan 6nem kazanmaistir.

Tutundurma karmasinin niteligi olan kisisel satis, miisterinin ihtiyaglarini birebir
Ogrenebilen, miisteri ile direk iletisim kurmay1 basaran ve alici ile satict arasindaki
onemli iletisim siirecini temsil etmektedir. Kisisel satis, ses tonu, giilme, 6fkelenme ve
kas catma, beden dili vb. eylemler sayesinde miisteri ile satici arasindaki siireci analiz
etmeyi kolaylagtiran bir olusumdur. Kotler (2013) ifade ettigi gibi kisisel satis,
giiniimiizdeki post- modern pazarlama igerisinde iliski kurabilmesi acisindan bir arag
olarak ve potansiyel alicilart bulmak agisindan ¢ift yonlii bir siireci barindirmaktadir.
(Akt: Murithi, 2015: 42). Giintimiizde rekabetin artmasi, yeni kiiresel pazarlarin artmasi
ile birlikte satis personeli kavrami farkli sorunlar1 beraberinde getirmis ve miisteri
odakli siireglerin yiiriitiilmesi acisindan degisme ugramustir. Insanlar ile iletisim
kurarken, alic1 ile hedef arasinda olusacak mesajlarin, ikna edilebilir olmas1 {izerine
aciklamalar yapan arastirmacilara gore, bircok yontem ve teknik giindeme gelmektedir.
Satis yapacak kisi, sunum evresinde, potansiyel miisterilere ulasma evresinde, belirli
hazirliklar yaparak, satis kapatma siireglerini gerceklestirmektedir. Kisisel satis
personeli bu siirecte, gerceklesebilecek olasi itirazlarla bas edebilmeli, miisterinin soru
ve istekleri noktasinda olumsuz noktalara takilmadan, bilgi ve yeteneklerini ortaya
koyarak misterinin ihtiyacini anlayarak, soru sorarak, kararsizligi varsa gidermeli ve
siireci yonetilmeli gibi bir¢ok konuyu icermektedir. Kisisel satis siireclerinde satis
gerceklestirme asamalart en 6nemli alani temsil etmektedir. Eger satis siiregleri planlari
ve teknikleri dogru bilinmez ve anlasilmaz ise, satis slireglerinde bir takim sorunlar

devam edecektir.

Tezin ele aldig1 ana sorunsali yukaridaki siiregler gerceklestirilirken, tarihsel
siirece bakildiginda makro anlamda calismalara agirlik verdildigi ancak mikro
anlamdaki siiregler iizerinde ve pratik hayat-is yasaminda arastirmalarin gerekliligi

anlasilmaktadir.
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Ekonomik, tarihsel, toplumsal siireclerin hepsine bakildiginda konu insan olgusu
tizerinden sekillenmektedir. Bahsedilen satis siireglerinin gergeklestirilmesinde, insan
faktoriiniin en temelde anlasilmaya ihtiyaci vardir. Satig giiciiniin iiretileni satmak i¢in
kullandig1 yontemlerin yeterli olmadig1 ve miisteri ihtiyaclarin1 anlayarak ikna etmenin
onemli oldugu giinden giine farkedilmektedir. Giiniimiizde Pink (2012)’in de agikladig:
gibi, satis deyince akliniza ne gelir? Sorusu iizerinden yapilan arastirmalarda satis
kavrami i¢in sadece bes olumlu sifat kullanildig1 ve geri kalan yirme bes sifatin olumsuz
oldugu gozlemlenmistir. Ancak ise alim siireclerine de baktiginizda en c¢ok aranan
departman satis personelleri ve satig siiregleri tizerinden sekillenmektedir. Bu durum
kendi igerisinde tezat bazi sorunsallar1 barindirmaktadir. Dolayisiyla, satis siireclerinde,
miisteriye iletilen mesajlarda, firmalarin kullandiklar1  yontemlerde, sirket
yOneticilerinde, yoneticilerin tutum ve davranislarinda, kurum igi iletisim tarzlarinda,
ekip ici iletisim eksikliklerinde veya miisterilerin iletisim tarzlarinda bunun disinda
baska konularda sorun oldugu gercektir. Yoneticiler, kurum i¢i iletisimler ya da sirket
motivasyonu gibi konular baska arastirma konusudur. Ancak bir¢ok konu da problem
oldugu ve coziilmesi gerektigi anlasilmaktadir. Bu anlamda, tutundurma karmasinin
elemanlarindan olan, ancak giiniimiizde yeteri kadar deger verildigi disiiniilmeyen,
miisteriye direk temas etmesi ve geri bildirim almasi agisindan 6nemli olan kisisel satig
olusumunun yeniden degerlendirilmeye ihtiyact vardir. Bu anlamda tiiketim odakl
faaliyetler giinlimiizde fazlalagmistir. Olasi tliketim profillerinin yaninda arastirilmasi
gereken, satis siireclerinin, hizmet kavramlarinin, i¢ dinamiklerin yeniden
sekillendirilme ihtiyaci konusudur. Giiniimiizde tutundurma karmasi elemanlarindan
olan, dogrudan pazarlama, reklam, halkla iliskiler ve satis tutundurma siiregleri iizerine
fazlasiyla ¢aligma yer almaktadir. Ancak, sorunsallarin ¢éziimlenebilmesi i¢in, basarili
satig performanst sergileyen kisiler kimdir? Satig siiregleri en dogru nasil
gergeklestirilir? vb. sorularinin analiz edilebilmesi i¢in en temel yapi tasina inerek,
insan nedir? Mikro anlamda zayif yonleri, gii¢lii yonleri, stres durumlarinda basa ¢ikma
sekilleri, motive oldugu durumlarda davranis sekilleri gibi durumlarin analiz edilmesine
ihtiya¢ vardir. Amagclanan, tutundurma karmasinin 6nemli bir faktérii olan kisisel
satisin, insan iizerindeki etkisini bilmektir. Insami etkileyen bircok etmen mevcuttur.
Deneyimler, psikolojik siirecler, sosyolojik, kiiltiirel yapilar konuyu kapsamli hale

getirir. Ancak, belirli durumlarda belirli davramiglarimiz birbirimize benzemektedir.
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Hayatin igerisinde ortak noktalarimiz veya farklarimiz, rahatladigimizda veya strese
girdigimize benzer tepkiler verme durumlarimiz mevcuttur. Bu g¢alisma pazarlama
karmasi1 igerisinde tutundurma siireglerini etkileyen bazi ortak oOgeleri tespit
edebilmemiz i¢in gelecek arastirmalara 151k tutabilir. Dolayisiyla ¢alismada, her bireyin
kendi icersinde degerli oldugunu bilerek, insani etkileyen demografik ozellikler ve
kisilik Ozellikleri ele alinmaktadir. Burada amaglanan, yas aralifi, cinsiyet, medeni
durum, egitim durumu ve kisilerin kisilik 6zelliklerinin satis performansinda etkili olup
olmadigimi ve kisilik 6zelliklerinde farklilik olup olmadigini tespit ederek, kisisel satig

performansini arttiracak yeni arastirmalara kap1 aralamaktir.

Arastirmada kullanilan degiskenler agsindan daha 6nce bu degiskenlerle birlikte
kullanilmast acisindan baska bir ¢alismaya rastlanmamistir. Litaretlir bilgisi iizerinde
degerlendirildiginde, 6onemli oldugu diisiiniilmektedir. Caligma kapsaminda perakende
sektorii se¢ilmis ve telekomiinikasyon alanindaki satis personellerine uygulanmaistir.
Envanteri ¢ozmeyi kabul eden 18-37 yas Ustii 95 kisilik, kigisel satis elemanlart
olusturmaktadir. Yoneticilere personeli degerlendirmek iizere 1-5 arasinda satis
performansi degerlendirme anket 6rnegi asagida verilmistir. Analiz incelendiginde satis

performansi puan ortalamasinin 3,71 oldugu goriilmektedir.

Katilimcilardan yas, cinsiyet, medeni hal, egitim durumu, gibi bilgilerinin
istendigi bilgi edinme formu kullanilmistir. Elde edilen veriler SPSS 22 programi ile
analiz edilmistir. Cikan sonuglarda, arastirmaya katilan satis personellerinin %35,5°1
kadin, %64,2’si erkektir. Katilimcilarin, %4841 evli, %51,6’s1 bekardir. Satis
personellerinin, %60’ min aylik geliri 2000 — 2500 TL arasindadir. Arastirma
sonuclarina gore ¢alisanlarin cinsiyetleri, yaslari, medeni durumlar1 ve egitim diizeyleri

tilkemizde perakende calisanlarinin yapisiyla ortiigmektedir.

Arastirma sonuglaria gore ¢alisanlarin egitim durumu, aylik gelir ve cinsiyete
gore durumlarinin, basar1 performanslar1 lizerinde anlamli bir farklihik gostermedigi
goriilmektedir. Yani bu arastirmadaki telekomiinikasyon yoneticilerinin eleman
tercihlerinde adayin egitim durumu, cinsiyeti kriterlerinde ¢ok onem arz etmedigi

sOylenebilir.

Calisanlarin  yaslarinin  bagar1 diizeyleri iizerindeki dagilima bakildiginda,

%22,1’1 26-29 yas grubunda olusmaktadir. %25,3’1 30-33 yas grubu, %18,9’u 34-37
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yas grubu ve 37+ %12,6’s1 ise yas grubundadir. Arastirma kapsaminda, yas kriteri ve
satig performansinda anlamli farklilik gézlenmistir. Arastirma sonuglart 26 yas ve st
olan satis personellerinin, satis performanslarinin, %21,1°1 22-25 yas grubunda bulunan
satis personellerinin satis performansindan daha yiiksek oldugu gozlemlenmistir.
Arastirma sonuglarina gore ¢alisanlarin evli veya bekar olmalar1 basar1 performanslari
tizerinde farklilik gostermistir. Evli olanlarin satis performans ortalamasi, %3,89 ¢ikmis
ve satis personellerinin satig performanslarinin bekar olanlardan % 3,53 oranla anlaml

farklilik tespit edilmistir.

Arastirma sonuglar1  gosteriyor ki, Anadolu yakasi, telekomiinikasyon
sektorliniin bir pargasi olan isletmesinin, satis personelleri incelendiginde, yas ve
medeni durum {izerinde demografik o6zelliklerin belirleyici bir kriter oldugu
gozlemlenmistir. Basar1 oranlari karsilagtirildiginda, elde edilen sonuglar 1s18inda,
yOneticiler satis personel se¢im siireglerinde bu 6zellikteki kisileri degerlendirebilir ve
ayn1 zamanda kisisel satis siireglerinde satig islemlerini nasil gerceklestigini takip
ederek, kuruma oOzel satis siireglerinde teknik ve kriterlerini degerlendirip satig

performans raporlarinda ileriye yonelik verimli sonuglar alabilirler.

Kavramsal olarak felsefeden psikolojiye Freud’la baslayan kisiyi anlamlandirma
stiregleri, Adler ve Jung, Erich Fromm, Jacques Lacan, Erik Erikson, Harry Stack
Sullavian, Karen Honey, Gordon Allport, Cattel, R.R.McCrae ve P.T.Costa gibi
isimlerle devam ederek giinlimiizde bilimsel caligmalara yerini birakmistir (Ertiirk,
2017: 85). Birgok arastirmaci, kisisel satis personelinde bulunmasi gereken ozellikler
tizerinden bir takim incelemeler yapmaya devam etmektedir. Genel arastirmalar bir
satis personelinde bulunmasi gereken 6zelliklerin, nazik, sabirli, cesur, tarafsiz, iyimser,
disa doniik, sosyal, 6z-disiplinli, sorumluluk sahibi, motive olabilen, basari odakli,
empati yonii olan, diiriist vb. 6zellikleri barindirmaktadir. Bir¢ok tanim ve arastirma yer
alsa da konu ile ilgili netlesen rakamsal oranlar bulunmamaktadir. Churchill vd. (1985)
aciklamalarina gore, kisisel satis personellerinde bulunmasi gereken 6zellikler {izerinde
calistiklar1 bir arastirmada, tek bir satis elemani oOzelligi bulamamiglardir. Bir
arastirmada Barrick ve ark. (2001)’nin analizlerini agiklayarak durumu degerlendirmisti.
Sonuglar, ne fazla disa doniik bireylerin ne de ige doniik bireylerin basarili oldugu,
sonu¢ orta diizeyde sosyal olan olanlarin satis performansinda basarili oldugunu

onermisti. Piercy vd. (1996)’nin yaptiklar1 ¢alismalarda da satis performansini
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etklileyen Olglitler net bir oranla desteklenmemistir. Ancak arastirmacilar, bu siirecin
kisilik ve bireysel farkliliklarla iliskili oldugunu kabul etmektedirler (Longino, 2009:
76).

Calismada, toplam tilke genelinde 21 bin kiginin ¢6zmesi ile gegerliligini ve
givenilirligini  kanitlamig olan, kisilik envanterine yer verilmistir. Arastirma
kapsaminda, Eneagram tipolojisine dayanan bir kisilik envanteri olan, Characterix

Kisilik Envanteri kullanilmastir.

Aragtirmacilar, Enneagram’in tarihsel siirecinin, Dogu Ogretilerine kadar
uzandigini ve bu siireci temsil eden kisinin, Ortadogu’da dogup biiyliyen, G.I. Gurdjieff
ile bagladigin1 ifade etmektedir. Sarmoung Kardeslik 6gretisine dayandigi diisiiniilen
semboliin tarihi, Claudio Naranjo ile devam etmis ve Ichazo’nun Bati’ya aktarmasi ile
de gelisip, dokuz farkli kisilik mekanizmasini anlatan ve insani anlamlandirmaya
calisan bir sistem haline gelmistir. Enneagram tipolojisine gore, dokuz temel kisilik
vardir ve insan isleyisinin ii¢ temel merkezi bulunmaktadir (Palmer, 2010: 26). Insanin
mekanizmasi, bu iic merkez ile eslesmekte ve fazla gelismis az gelismis ya da
gelismemis olarak ayrilmaktadir. Enneagram tipolojisindeki bu merkez yapr ile kisilik
sistemi 1’den 9’a kadar smiflandirilmistir. Zihin merkezi olusturan yapilar; Gozlemci
(5), Sorgulayan 6 ve macerac1 7 olarak tanimlanirken, duygu merkez; Yardimsever 2,
Basaran 3 ve Ozgiin 4 olarak tanimlanmaktadir. Son olarak eylem yani fizik merkezi,
Miikemmeliyet¢i 1, Lider 8, Uzlasmaci 9 olarak tanimlanmaktadir. (Subas ve Cetin,
2017: 163). Sistem sembolik olarak kendini ifade etmis ve igerisinde kanat etkisi,
gelisim diizeyleri ve stres hatlarinda davramis sekillerindeki farkli kisilik yapisinin
temsil edilmesi agisindan karmasik goriinen bir o kadar da, kisiligimizi belirgin olarak
ifade eden bir sistemden olugmaktadir. Bu sistem sayesinde, kisiligimizde bulunan zay1f
yonlerimiz, giliglii yonlerimiz ve kisiligimizin aldatilmasina sebep olan unsurlar
anlamamiz1 saglayarak, kendimizde var olan olumlu ve olumsuz yonlerimizi

kesfetmemizi saglamaktadir.

Kisilik tiplerinin satis performansina etkisinin incelendigi bu arasgtirmada ulasilan
sonuclarda calismaya katilanlarin kisilik tiplerinin basart performanslar1 agisindan
gosterdikleri dagilima bakildiginda anlamli bir farklilik bulunmamistir. Ancak tespitler

15181nda, arastirmaya katilan satig sorumlularinin biiyiik cogunlugunun ana tip yapisi
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mitkemmeliyetci (%29,5), yardimsever / sitemkar (%25,3), basaran (%12,6) ve lider
(%10,5)’tir.  Arastirmaya katilan satis  sorumlularinin  biiyiikk  ¢ogunlugunun
yardimci(kanat) tipi mikemmeliyetgi (%23,2), yardimsever / sitemkar (%22,1),
uzlagsmaci (%17,9) ve maceraci — elhi-i keyif (%11,6)’tir. Arastirmaya katilanlarin ana
kisilik yapisinda olanlarin yas, egitim, medeni durum, aylik gelir ve yardimci kisilik tipi
ve satig performansi arasinda, anlamli bir sonu¢ bulunamamistir. Kisilerin yardimci
kisilik tipinin yogunlastigi tarz, miikemmeliyet¢i ve yardimsever tip olarak tespit
edilmistir. Arastirma perakende alaninin telekomiinikasyon sektoriinde bulunan
Anadolu yakasi satis personelleri ile sinirlandirildigt igin, arastirmanin siirliliklarindan
dolayt hipotez istatiksel olarak sonu¢ vermemistir. Ancak gelecege yonelik
yapilabilecek arastirmalar dogrultusunda, yeni bulgular 1s18inda degerlendirilmesi
gerekmektedir. Elde edilen sonuglar 1s1ginda, su soylenebilir: telekomiinikasyon
sektoriinde bulunan yoneticiler satis personel se¢im siireclerinde ana kisilik yapist
mitkemmeliyet¢i ve yardimsever olanlari ayni zamanda yardimci tipi (kanat)
miikemmeliyet¢i ve yardimsever olan ozellikteki kisileri degerlendirebilir ve ayni
zamanda kisisel satis siireglerinde gerceklestirdikleri iglemlerini nasil gergeklestigini
takip ederek, kuruma oOzel satis kapatma teknik ve kriterlerini degerlendirip satis

performans raporlarinda ileriye yonelik verimli sonuglar alabilirler.

Mercurio (2019)’nun agiklamasia gore, mikkemmeliyetgiler, sorumluluk sahibi
olmast ve caligkan olmasi ayn1 zamanda yiiksek kaliteli {irtinlerin satilmasi ve organize
edilmesinde siiregleri yonetebilme yatkinligina sahiptir. Miisteri ile satis siireclerinde,
kesin olanlara yonelme, iiriin ve hizmet detaylarin1 aktarma ayni zamanda miikemmel
takip yapabilme, egilimindedir. Ayrintilara takilan yapisi nedeniyle, iletisim kurdugu
miisterilerden de biitlin ayrintilar1 alarak harekete gegebilir temel unsurlart dogru
yapmaya odaklanirken miisterilerle iletisim siirecinde asir1 ayrinti ve detaylara
odaklanmak yerine, yalnizca miisterinin ihtiyaci olan seyi aktararak satis siireglerinde
daha etkili olabilir. Yine, Mercurio (2019: 56-58)’nun agiklamasina gore, yardimsever
olan tip, satis siireclerinde, miisterilerle kurdugu iliskilerde sicak ve destek olan ayni
zamanda motive ederek yardimci olabilme yatkinligina sahiptir. Ancak bu siire¢
igcerisinde kendi fikir ve goriislerini iddia ederek ileri siirmek yerine, insanlara hayir

cevabin1 vermekten kacindigi i¢in, iletisim kurdugu insanlara fazla giivenme egilimi
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gosterebilir, sicak iletisim kurabilen, miisteri odakli, toplanti odakli, hizmet odakli,

miisteri ihtiyaglarini karsilamaya kararli, giiclii miisteri iliskileri kurabilen bir yapidadir.

Enneagram analizi sayesinde, kisisel satis yapan Kkisilerin, kisisel tarzinin
belirlenerek, giiclii ve zayif yonlerin analiz edilmesi gerekmektedir. Satis personelinin,
satig slireclerini gerceklestirirken digerleri lizerindeki etkisinin anlasilmasi ve engellerin
¢Oziilmesi agisindan, hem kurumlar hem satis personelleri igin gerekli olan bir sistemdir

(Gale ve Wamplei, 2006: 3-4).

Arastirmacilar, Enneagramin icerigindeki isleyis ile insan beynin isleyisi
arasinda baglantis1 olabilecegini diistinmektedir (Carpenter, 2015: 36). Son yillarda
yapilan sinirbilim arastirmalarinin artmasi ile birlikte yeni teori ve arastirmalarda ortaya
cikmigtir. Kafatasimizin altindaki bir sey, rasyonel, bilingli niyetlerimizle duygusal
kararlarimiz arasindaki iligki lizerinden etki edip etmedigi konusunda arastirma yapan,
Yale Universitesi’nin sinirbilimci ve beyin teorisyeni Paul Maclean'in (1990), teorisinde
belirttigi gibi, beyin Isleyisini beyin katmanlarmi iice bélerek tanimlamasiydi. Karmagik
beyin anatomisini tanimlamak i¢in, beynin isleyisini bir psikoterapi yoniiyle anlamak
icin elverisli bir model gelistirmeye ¢aligmigtir. Konu tiim beyin bolgelerinin ayrintili
bir agiklamasi degildir, ancak beynin boliimleri hakkinda bagvurabilecegimiz bir ¢izim
sunmaktadir (Akt: Armstrong, 2015: 3-6). Siiriingen beyin bazen R kompleksi olarak
adlandirilan bu genellikle beyin sap1 ve beyincik igerir. Ayrica i¢giidiisel mekanizmalari
ve viicudun kalp ve nefes gibi kendi kendini diizenleyen sistemlerini kontrol eder
Limbik sistem, beynin duygusal merkezi oldugunu sdyleyebiliriz. Bu alan ayn1 zamanda
beyne parca eklememekle kalmaz, eski pargalari da degistirir. Duygusal beyin, beyin
sap1 ile selebral korteks arasindaki alanda bulunmaktadir. Duygusal tepkilerimizin yeri
olmasinin yani sira, beynin bu alani prosediirel 6grenme gibi alanlar1 kapsamaktadir.
Celebral Cortex (Neocortex) Beynin dis katmanidir. Neokorteks baskin olarak farkinda
oldugumuz yer olarak tanimlanmaktadir. Konugmanin gerceklestigi yer ve akil
yiriitmedir(Hanson, 2009: 54-56). Arastirmacilar, Enneagram sisteminde bulunan
farkl1 zeka alanlar1 ve bu alanlar arasindaki baglanti oldugunu diisiinmektedirler.
Korteks Diisiince limbik sistem olan duygudan sorumludur. On cingiile korteks ile
fiziksel olarak sorumlu olan limbik sistem arasinda bulunur. Bunlar icgiidiisel
reaksiyonlar1 temsil etmektedir. (Carpenter, 2015: 36). Arastirma gosterdigi konu,

giiniimiizde kisilik analizleri ile ilgili kullanilan giincel uygulamalardan Enneagram
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modelinin biraz farkli oldugu, beynin karar mekanizmalart ve kisiligin karar

mekanizmalart arasinda iligki olabilecegi anlasilmaktadir.

Bugiin teknoloji caginda, hemen hemen her sey evde internet {izerinden
satilabilir ve satin alinabilir. Ayn1 zamanda suan ki geldigimiz teknolojide, mobil
uygulama iizerinden miisteri ulagim hizmeti almak istedigi yeri bulabilir islerini yapay
zeka sistemleri ile daha hizli gergeklestirebilir. Ornegin ulasim igin taksiyi, miisteri arar,
telefona bakan kisi sevk gorevlisine haber verir. Telsizle uygun taksi yonlendirilir. Suan
internet lizerinden uygulamalar, tiim bu sistemlerin otomatiklesmesini saglamaktadir.
Bu zeki sistemin arka planinda olusan teknoloji yapilandirilmis durumdadir. Hatta
ulastigimiz siiregte, Zuckerberg’in gelistirdigi akilli ev asistani ile evimize gelen
misafirlere kapiy1 agabilir ve isteklerimizi yaptirabiliriz. Bu sistemlerin otomatiklestigi
bir ¢cagda, gelistirilmis planlama sistemleri, randevu program ve platformlar1 sayesinde,
satig uzmanlari potansiyel miisteriyi daha rahat bulabilir, miisteri yonetme ve gorevleri
insan yiikiinden alarak daha hizli gerceklestirebilir. Satis uzmanlar1 miisteri ile direk
temasa gecerek iirlinlin aradigi hizmet kriterlerine uygun oldugu noktasinda bilgi
vererek ikna etmeye calismaktadir. Ancak bu teknoloji ¢caginda dogrudan satis yapan
miisteriye direk temas eden Kisisel satis personelinin kisiliginin énemi bulunmaktadir.
Ozellikle rekabetin artti1 Pazar icin ¢ok kritik bir role sahiptir. Kisisel satis personeli
bir bireydir. Baska sirketlere mal ve hizmet sattig1 icin basaris1 genellikle bir satig
sirasinda yapabilecegi satislarin miktar1 verilen siire ve bu kisinin ikna etme konusunda
ne kadar iy1 oldugu birey ve kurumlar agisindan 6nemlidir. Yapay zekanin ileri bir
teknoloji senaryosundan bahsettigimizde, siirekli yeni kurum ve hizmetlerin genisledigi
kiiresel ag yapisinda, tiim firmalarin kendini yapay zeka ve teknoloji hizmetlerinden
yararlanmas1 durumunda degerlendirdigimizde, Kisisel satis yapacak yapay zeka nasil
olmalidir? En temelde insanin isleyis yapisini ¢ézemedigimiz, iletisim kurarken giiclii
zayif yonlerini satig siireglerinde satis kapatma iglemlerini tespit edemedigimiz
durumda, ilerisi i¢in bir sorunsal gibi goriinmektedir. Enneagram sistemsel olarak,
yoneticilere ve isletme sahiplerine satig personellerinin ¢alisma stilleri hakkinda bilgi
vermesi acisindan 6nemlidir. Miisterileriyle kurulacak iletisimi belirlemeye ve ayni
zamanda, sirketlerin yatirim yapacaklari insanlar1 daha 1iyi anlamalarin1 ve
belirlemelerini saglamasi agisindan énemlidir. Beyin teorisyeni Paul Maclean'i (1990),

teorisinde belirttigi gibi, beyin Isleyisini beyin katmanlarini {ice bélerek tanimlamasi
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gibi Enneagram insanin yapisini zihin, fizik ve duygu merkez olarak ayirmasi ve ayni
beyin isleyisinde oldugu gibi ger¢eklesen karmasik siirecleri anlamamiz agisindan diger

kisilik analizlerinden farkli bir ¢6ziim sunmaktadir.

Bu calismadan elde edilen 6nemli sonug, birka¢ alanda, daha fazla arastirmaya
ihtiya¢ duyuldugunu ortaya koymaktadir. Her ne kadar, elde edilen 6zet bulgular bazi
ongoriileri takip etmesi acisindan belirli alan saglasa da, yeni arastirma alanlari
sayesinde, satis-hizmet-iiriin hatt1 ve personel {iiggeni agisindan bu alanda yeni
arastirmalara ihtiyag oldugunu eklemek daha aydinlatici olacaktir. Bu alandaki
yapilacak gelecekteki caligsmalarla, 6zellikle telekomiinikasyon sektorlerinin tiimiinde
gerceklestirilerek satis performansi ve kisilik 6zellikler, demografik 6zellikler arasinda
iliski olup olmadigini tespit edilmesi agisindan onemlidir. Bir diger Oneri ise, diger
sektorlerde de bu aragtirmalarin yapilmasi sirketin tiretim ve tiiketim kalemleri
acisindan, genel satig faaliyetleri miisteri iliskilerinin takibi ile ilgili bir Ongdrii
olusturulmasini saglayabilmesidir. Enneagram ile ilgili Diinyada ¢ok fazla arastirma
olsa da Pazar segmentayonu ve isletme alanlar1 i¢in yeterli veri mevcut degildir. Dogru
ve ihtiyaca wuygun satis kapatma siireclerinin gerceklesebilmesi igin, satig
personellerinin kigilik profillerini ¢ikarmak, ayn1 zamanda bundan sonra siiregelen
arastirmalarda potansiyel miisteri profili ¢ikarma esdeger bir tamamlayaci g¢alisma
olabilir. Kisisel 6zelliklerin ve yeteneklerin belirlenmesi mevcut galisanlar hakkinda
sistemsel bilgi sunmasi yaninda ayni zamanda, performans verilerinin karsilagtirilip
analiz edilmesi acisindan fayda saglamaktadir. Arastirmanin bir takim smirhiliklar
mevcuttur. Bu sektor igerisinde daha fazla kisiye ulagsma anlamda yiiriitiilecek
caligmalar 151831Inda  yeni bulgularla desteklenmesi Onerilmektedir. Demografik
ozellikler, kisilik oOzellikleri ile satis performans verileri degerlendirilerek, tiim
sektorlerde ileriye yonelik avantaj saglayacagi diisiiniilmektedir. Miisterilerle kurduklari
iletisimin nasil oldugunu anlamak, rekabet ortaminda satis siireglerinde fark yaratmak
ve ayni zamanda miisteri memnuniyetini de ilerideki satis performans siireglerini
kolaylastirmak, satis slirecinde yeni yontemler gerlistirmek adina etki saglayabilecegi
diisiiniilmektedir. Kisisel 6zelliklerin, bireysel farkliliklarin ve demografik 6zelliklerin
belirlenip Ol¢limlenmesi ve sirketlerin aynt zamanda ise alim siireclerini de olumlu

yonde etkilenmesini saglayabilir.
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EK’LER

EK 1
KIiSISEL BiLGi FORMU Tarih:

1.) Dogum yiliniz:
2.) Cinsiyetiniz: Kadimn () Erkek ()
3.) Medeni haliniz: Evli () Bekar ( ) Bosanmis

4) Egitim durumunuz: () Okur-yazar degil ( ) Okur-yazar () Ilkokul mezunu ( )
Ortaokul mezunu () Lise mezunu ( ) Universite mezunu () Yiiksek Lisans/Doktora

5) Aylik Ortalama Geliriniz 2000-2500( ) 2501 - 3000 TL () 3000+ TL ()

EK 2

Asagida isimleri yazili olan personelinizin, su anda gorev yaptig1 pozisyondaki
basarisini agagidaki kriterlerden uygun olanina (X) koyarak degerlendiriniz.

PERSONELIN | PERSONELIN | 1-Cok | 2-Kétii | 3-Ne iyi | 4-iyi | 5- Cok
ADI SOYADI | BASARI Kotii Ne Kkotii iyi
DUZEYI
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EK3

Enneagram Tipolojisi iizerinden gelistirilen 72 sorulu Characterix Enneagram Kisilik
Testinden yararlanilmigtir. Likert tipi dortlii 6lceklendirme (Tamamen katiliyorum,
kismen katiliyorum, higbir fikrim yok, katilmiyorum) maddeleri yer almaktadir.

Characterix Kisilik testi ile ilgili olgeklendirme, Riso ve Hudson (2010) yilinda
belirledigi, enneagram kisilik tipi kavramlarindan yola ¢ikarak degerlendirilmistir. Riso
ve Hudson (2010), dokuz enneagram kisilik tipini asagidaki sekilde adlandirmstir:
Reformer (tip-bir), yardimer (tip-iki), basarili (tip-ii¢), bireyci (tip-dort), arastirmact
(tip-bes), sadik (alt1 tipi), meraklis1 (yedi tipi), meydan okuyan (sekiz tipi) ve barisgi
(dokuz tipi).

EK-4
d..120...

BILGILENDIRILMiS ONAM FORMU

LUTFEN BU DOKUMANI DIKKATLICE OKUMAK iCIN ZAMAN AYIRINIZ

Sizi Maltepe Universitesi tarafindan vyiiriitilen ** Kisisel Satis Siirecince
Bireysel Farkhiliklar; Enneagram Tipolojisi Uzerine Bir Arastirma” baslikli
arastirmaya davet ediyoruz. Bu aragtirmaya katilip katilmama kararin1 vermeden once,
aragtirmanin neden ve nasil yapilacagini bilmeniz gerekmektedir. Bu nedenle bu formun
okunup anlasilmasi biiyiik 6nem tagimaktadir. Eger anlayamadiginiz ve sizin i¢in agik
olmayan seyler varsa, ya da daha fazla bilgi isterseniz bize sorunuz.

Bu caligmaya katilmak tamamen goniilliiliik esasina dayanmaktadir. Calismaya
katilmama veya katildiktan sonra herhangi bir anda calismadan cikma hakkinda
sahipsiniz. Calismayi yanitlamaniz, arastirmaya katihm icin _onam _verdiginiz
bigiminde yorumlanacaktir. Size verilen formlardaki sorulari yanitlarken kimsenin
baskis1 veya telkini altinda olmayin. Bu formlardan elde edilecek bilgiler tamamen
arastirma amaci ile kullanilacaktir.

1. Arastirmayla ilgili Bilgiler:
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a. Arastirmanin Amaci: igerisinde, Arastirmanin amaci, kisisel
satts yapan kisilerin satis performansinin demografik
farkliliklarda ve Enneagram Kisilik tipolojisinde satis
performansinin etkili olup olmadiginin arastirilmasidir.

b. Arastirmanin Icerigi: Mevcut formlar ile elde edilen bilgiler toplu halde
degerlendirilecektir. Bu nedenle adimz ve soyadimizi belirtmeniz
istenmemektedir. Arastirmaya katilma zorunlu degildir. Uygulama yaklasik
50 dakika siirecektir. Yanitlayacaginiz sorularin dogru ya da yanlis cevabi
yoktur. Tamamen kisisel dogrulariniz ve hissettikleriniz  6nemlidir.
Aragtirma sonuglarinin gergekci degerlendirilmesi agisindan hicbir maddeyi
atlamadan doldurmamz 6nem tasimaktadir. Yanitlar i¢cinde diisiincenizi
tam olarak karsilayan secenek yoksa liitfen size en yakin olan secenegi
isaretleyiniz.

C. Arasttrmanin Nedeni: Halkla Iliskiler Yiiksek Lisans
Programi kapsaminda, Tez ¢aligmasi

2. Cahsmaya Katilim Onayu:

Yukarida yer alan ve aragtirmadan Once katilimciya/goniilliiye verilmesi gereken
bilgileri okudum ve katilmam istenen caligmanin kapsamini ve amacini, goniillii olarak
tizerime diisen sorumluluklar1 tamamen anladim. Cahsma hakkinda yazih ve sozlii
aciklama asagida adi belirtilen arastirmaci tarafindan yapildi, soru sorma ve
tarisma imkam buldum ve tatmin edici yanitlar aldim. Bana, calismanin
muhtemel riskleri ve faydalar1 sozlii olarak da anlatildi. Bu ¢alismayi istedigim
zaman ve herhangi bir neden belirtmek zorunda kalmadan birakabilecegimi ve
biraktigim takdirde herhangi bir olumsuzluk ile karsilagmayacagimi anladim.

Bu kosullarda s6z konusu aragtirmaya kendi istegimle, hi¢bir baski ve zorlama
olmaksizin katilmay1 kabul ediyorum.

Katilimcinin (Kendi el yazisi ile)
Imzasi:

(Varsa) Velayet veya Vesayet Altinda Bulunanlar icin;

Veli veya Vasisinin (kendi el yazisi ile)

Imzast:

Not: Bu form, iki niisha halinde diizenlenir. Bu niishalardan biri imza karsiliginda
goniillii kisiye verilir, digeri arastirmact tarafindan saklanir.
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Her testin basinda ver alan Kisa aciklamalari okuyunuz ve testi aciklamaya gore
doldurunuz.

Katiliminiz i¢in tesekkiir ederim.

ASLIHAN KURT

aslihan.kurt@outlook.com.tr

EK5
CALISMA ILE ILGILIi iZIN FORMLARI:
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Characterix Egitim Hizmetleri A.S;

Calismakta oldugum “KIiSISEL SATIS SURECINDE BIREYSEL
FARKLILIKLAR ENNEAGRAM TiPOLOJisi UZERINE BIR ARASTIRMA” konulu
tezimde kullaniimak {izere Istanbul ili Anadolu Yakasi, Vodafone Ozatalar firmasi satis
personellerine uygulanacak olan Characterix Egitim Hizmetleri A.$'nin  kisilik
envanterinin uygulanmasinda sakinca olmamasi durumu igin, gerekli iznin alinmasi
hususunu bilgilerinize arz ederim.

Tarih: 13/09/2019
Ogrencinin imzasi:

Ogrencinin Adi Soyadi: ASLIHAN KURT

Calismasinda yukarida bilgileri yer alan 6grencinin tez galismalarinda kullaniimak
Uzere CharacterlX Kisilik Envanteri uygulama istegi tarafimca uygun gorilmustr.
Gerekli iznin alinmasi hususunu bilgilerinize arz ederim.

Tarih:/éz 11 2019

Characterix Egitim Hizmetleri A.$ imzasi

Yetkili Ad1 Soyadi:
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Yodafone Ozatalar letigm A §

Calgmakta oldufum “KISISEL SATIS SURECINDE BIREYSEL FARKULIKLAR ENNEAGRAM TIPOLOJISI
OZERINE BIR ARASTIRMA® korwsiu tezimade bullandmak Grere Istanbul I Anadols Yakas, Vodafons
Ozatalar firmaw satey personefier e Characteric (RIm Mizmetier! A § anket formuny
uygulanmasinds saknca oimamas: durumu ion, pereld| nin alnmas hususunu biglerinze anz

edenm.
Tarh: 13/09/2019
Oprencinin imzan:

e

Ofrencinin Adi Soyadk: ASUMAN KURT

Covgmaninda yukanda bilgler yer slan drencinin tez calgma‘annda kullanimak Uzere anket
wypvlama isted tarafercs uygun gOrimaytir, Gereldi irvn aleemas hususunu bigikerinee arz
ederim

Torh . /. ]

Vodatone Ozatalar lletigim A$ imzas
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