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OZET

Bu arastirma enneagram kisilik tiplerinin satis performansi {izerine etkisi, egitim
gelistirmenin satis performansi iizerine etkisi ve enneagram Kkisilik tiplerinin satig
performansi {iizerine etkisinde egitim gelistirmenin diizenleyici etkisinin olup
olmadigmin  belirlenmesi amaci1 ile yapilmustir. Universitelerin  optisyenlik
programlarindan mezun olarak optisyen tinvanina sahip olan ve Tirkiye’de mevcut
bireysel ve kurumsal optik magazalarda galisan optisyenler aragtirmanin ana kiitlesini
olugturmaktadir. Ana kiitlenin tamamina ulagabilmek miimkiin olmadigindan 6rnekleme
yontemi olarak kolayda ornekleme yontemi kullanilmistir. Veri toplama araci olarak
Google online anket formu kullanilmistir. Optisyenlere e-posta, online platformlar ve
sosyal medya aracihigi ile ulasilmistir. Veri analizi 202 katilimer iizerinden
gerceklestirilmistir. Calismadaki veri analizlerini elde edebilmek i¢in SPSS 26 paket
programi1 kullanilmistir. Veri analizi sonucunda miikemmeliyet¢i ve gozlemeci kisilik ile
egitim gelistirmenin satis performansi tizerinde etkisi oldugu ayrica enneagram kisilik
tiplerinin satis performansi tizerindeki etkisinde egitim gelistirmenin diizenleyici role
sahip oldugu belirlenmistir. Bu sonuglar neticesinde 6zellikle miilkemmeliyet¢i ve
gozlemci kisilige sahip olan optisyenlere egitim gelistirme faaliyetleri saglanarak satig

performanslarimin arttirtlabilecegi 6n goriilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Enneagram Kisilik Ozellikleri, Egitim Gelistirme

Faaliyetleri, Satis Performansi



ABSTRACT

This research is carried out to determine whether the types of enneagram
personalities have an impact on sales performance, the impact of training development
on sales performance, and the regulatory impact of training development on the sales
performance of the enneagram personality types. Optics who have the title of an
optician as a graduate of the University's optics programs and who work in individual
and institutional optics stores in Turkey are the main mass of the research. As it is not
possible to reach the entire main mass, the sampling method is used as an easy
sampling method. The google online survey form is used as a data collection tool.
Opticians are accessed via mail, online platforms and social media. The data analysis
was performed through 202 participants. The SPSS 26 package program was used to
obtain the results of the analysis in the study. Data analysis has determined that
excellence and observer personality and training development have an impact on sales
performance, as well as that the types of enneagram personalities have a regulatory
role in developing training on sales performance. This results suggest that sales
performance can be improved by providing training development activities to optics,

especially those with a perfectionist and observer personality.

Keywords: Enneagram Personality Traits, Education Development Activities,
Sales Performance
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GIRIS

Enneagram kisilik tipleri ve egitim gelistirme faaliyetleri optisyenlerin satis
performansini etkileyen unsurlardandir. Bu nedenle satis yapacak olan kisinin kisilik
Ozellikleri dikkate alinarak egitim gelistirme faaliyetleri arttirilirsa daha etkili bir satig
performansi elde edilebilir. Kisinin tutum ve davranislart insanoglunun var oldugu
giinden bugiine farkliliklar gostermistir. Yasamin her aninda yapmis oldugunuz
davraniglar kisiligimizin bir parg¢asini yansitmaktadir. Bu nedenle kisilik ile ilgili tarih
boyunca ¢esitli arastirmalar yapilmistir. Enneagram kisilik tipinde kisilik {i¢ temel
merkeze ayrilmis ve bu {i¢ merkezde kendi igerisinde yine li¢ farkli kisilik tipine
ayrilmistir. BOylece enneagram Kkisilik tipi ile dokuz farkli kisilik tipi ortaya
cikartilmistir.

Calisma hayatinda da kisilik tipleri 6nem arz etmektedir. Kisilik tipinin kisinin
duygusal davraniglarin yani sira is hayatinda satis performansinda da etkili oldugu
diisiiniilmektedir. Isletmelerin kazanclarini arttirabilmeleri satis elemaninin satis
performansina biiyiik 6l¢iide baglidir. Satis performansina etki edebilecek olan kisinin
kisilik 6zellikleri ve egitim faaliyetleri satis performansinin arttirilmasinda dikkate
alinmasi gereken unsurlardandir. Performansa etkili kisilik tipleri belirlenebilirse
gerekli personel alimlarinda daha etkili, dogru ve ihtiyaca yonelik personel segebilme
konusunda daha isabetli kararlar verilebilir. Tyi bir satis performansi elde edilebilen
kigiler ile isletmenin satislar1 arttirilacak boylece isletme karliligi da arttirilmig

olacaktir.

Bu arastirmada, optik magazada ¢alisan optisyenlerin enneagram kisilik tipleri
ve egitim gelistirme faaliyetlerinin satis performansina etkisi ve enneagram kisilik
tiplerinin satis performansi iizerine etkisinde egitim gelistirmenin diizenleyici etkisi
belirlenmeye c¢alisilmistir. Optisyenin demografik durumu, c¢alistiklart kurumlar,
kisilik tipi ve egitim gelistirme faaliyetlerinin satis performansina etkisi ve bunlarin
birbirleriyle olan diizenleyici etkileri arastirllmistir. Calisma alam1  olarak
tiniversitelerin optisyenlik programlarin dan mezun olarak optisyen olmaya hak
kazanmig Tirkiye’deki bireysel ve kurumsal magazalarda calisan optisyenler
arastirmanin ana kiitlesini olusturmaktadir. Ana kiitleye ulasmak ¢ok zor oldugundan

kolayda 6rnekleme yontemi kullanilarak online platformlardan, e-posta yolu ve sosyal



medya araciligi ile optisyenlere ulasilmaya ¢aligilmistir. Online anket yontemi ile 202

kisiye ulasilabilmis ve elde edilen veriler analiz edilerek yorumlanmustir.

Arastirma dort boliimden olusmaktadir. Arastirmanin birinci boliimiinde;
enneagram Kkisilik tipleri, ikinci boliimiinde; egitim gelistirme faaliyetleri ve satig
performansi, tigiincli bolimiinde ise; enneagram kisilik tiplerinin ve egitim gelistirme
faaliyetlerinin optik magazalarda calisan optisyenin satis performansina etkisi,
dordiincii ve son boliimde ise; aragtirmanin amaci, 6nemi, kapsam, kisit, arastirma
modeli ve hipotezlere yer verilmis anket sonuglarina gore analizler yapilmis ve analiz

verileri yorumlanmistir. Son olarak sonuglar ve onerilere yer verilmistir.



1. ENNEAGRAM KISILIK TiPLERi

1.1. Enneagramn Tarihcesi
Enneagramin ge¢misi ¢ok eski tarihlere dayanmaktadir. Bennet, Enneagramin
ilk ¢1kis noktasinin mezopotamyada bir araya gelen bir grubun bunu kesfetmesi ve MO
524 yillarinda Babilde bulusan ve i¢lerinde Zoroaster, Pisagor gibi kisilerinde oldugu
bir grupla paylasildigini sdyler (Bennet, 1974, s.23).

Bennet (1974), bu bilgilere sahip baz1 kisilerin Buhara’ya gitmesi ve on besinci yiizyil
da Miisliimanlarin sifir sayisin1 bulmalar1 ve ondalik say1 modeliyle birlestirdiklerini,
enneagram 9 kisilik modelinin bu zamanlarda olustugunu ve zamanla kendini
giincelleyerek giiniimiize kadar geldigini sdylemektedir. Buna ek olarak enneagram
simgeleri ve enneagram kisiliklerinin iki bin bes yiiz y1l dnce Saourmoni tarikatinin
buldugunu ve Semerkantli Miisliimanlarca gelistirildigini dile getirir (Riso ve Hudson,
2015; Wagner, 1996; Palmer, 2014; Karabulut, 2007).

Amerika’da kurulan Enneagram Enstitiisi”niin kuruculart Hudson ve Riso’nun
goriisiine gore Enneagramin olusmasinda esas olan matematik kesifleridir ve

Miisliimanlar ile Batiya tanitilmistir (Riso ve Hudson, 2003, s.20).

Enneagrami giiniimiizdeki hali ile Batida ilk bahseden S$ilili Oscar Ichazo’dur
(Randall, 1979, s.6). Oscar Enneagrami sufi &greticilerden 6grendigini sdyler.
Oscar’in, Newyork’da 1970’lerde kurdugu enstitiiye, bagka bir enstitliden olan
Psikaytr Claudio Naranjo’nun (2004, s.19) egitimlere gelmesi enneagramin déniim
noktalarindandir. Naranjo*nun psikyatrik calismalart ve giiniimiiz psikolojisiyle
harmanlanan enneagram Kuzey Amerika“da siklikla kullanilmaktadir (Riso ve
Hudson, 2015; Wagner, 1996). Oscar Ichazo ile Claudio Naranjo enneagramin
bilimsel ilk yorumlarini1 birbirlerinden ayri olarak gelistirirken, daha sonralar1 Helen
Palmer, Russ Hudson ve Don Riso ile enneagramin son sekli verilmis ve enneagram
tiplerinin ayrintili tutum ve davraniglar ortaya konulmustur (Riso ve Hudson, 2003,
s.20; Riso ve Hudson, 2015).

1.2. Enneagramin Tanimi

Enneagram, Yunanca “enne” dokuz ve “grammos” yani noktalar kelimelerinin bir



araya gelmesiyle olusan, dokuz nokta manasina gelen bir kelimedir (Wagner, 1980).
Enneagram kuraminda, insanmi etkileyen; durusunu, kararlarini, davraniglarini ve
tutumlarina yon veren 3 merkezin varligindan bahsedilmektedir. Bu merkezler
kisiligin var oldugu ana noktalardir (Subas, A. 2017). Enneagram kuramindaki
merkezler ve enneagramdaki dokuz noktadan olusan kisilik tipleri geometrik bir
enneagram sembolii ile ifade edilmektedir (Wagner, 1996; Palmer, 2014; Riso ve
Hudson, 2015; Batu, 2012; Ozdemir ve Acarkan, 2014; Karabulut, 2007).

Bu geometrik sembol; 9 noktadan olusan kisilik tiplerini ¢izgilerle birbirlerine

eklenmis ve bu sekli ¢atala benzer {i¢ farkli boliime ayiracak sekilde meydana gelmistir

(Scott, 2011).

Enneagram’1 tinsel uyanisi saglayan dokuz temel kisiligi igerisine alan, eski Sufi
geleneginden gelen bilgilerle meydana gelmis manevi psikolojik bir yontem olarak

aciklamigtir (Stevenson, 2012).

Lapid-Bogda (2010) gore, yasamin dogruluklar: ile bas etme stratejileri veren yari

gizemli bir model olarak tanimlamaktadir.

Grahart (2018) ise kisilerin sahsiyetlerine bi¢im veren zihinsel aktivitelerini bir oriintii

seklinde gosteren bir model olarak agiklamaktadir.

Chestnut (2013) Enneagram’1, 9 adet birbiriyle bagh kok 6rneklerden meydana gelen
kisilik sistemi olarak agiklamaktadir.

Enneagram kisilik tiplerinin 9 farkli sekilde incelenmesi Ogretinin ana konusunu

meydana getirmektedir (Keskin, 2019, s.27).

Daireden olusan, dairenin tizerinde bulunan 9 nokta ve bu noktalarin her birinin bir

digeri ile bagin1 gosteren semaya sahiptir (Daniels ve Price, 2016, s.26).

Enneagram kisilik modeli hem matematik hem de geometri acisindan essiz bir figiirdiir

ama esas olan bu essizlik, sembolik bakis a¢isindandir (Bernier, 2003, 5.147).

Enneagram kisilik modeli, kisilik tiplerini gésteren dinamik, etkili ve yerinde bir
sistemdir (Daniels ve Price, 2016, s.15).



Yeni gelistirilen metotlarla hem ruh hem saglik bilimiyle ilgilenen uzmanlarin
caligmalarinin giivenilir ve gegerli olmasi ile “insana ayna tutar” seklinde bireysel
hedef ve amaglara erisebilmek i¢in kullanilan arag olarak kabul edilmektedir (Daniels
ve Price, 2009; Maitri, 2000; Palmer, 2006).

Cogu kisilik modeli bireyin tutum ve davraniglarinin igedoniikliik, disadoniikliik gibi
nitelikleri {izerinde dururken, Enneagram davranis ve tutumlarin neden oldugu
giidiilere daha ayrintili bakmaktadir (Erkasap, 2020). Enneagram’in asil giicii bireyin
kendini gelistirebilecegi yonlerini, eksikliklerini ve pozitif taraflarin1 kisiye yon

verecek bigimde gostermesidir (Johnson, 2019).
1.3. Enneagram Kisilik Tipleri

Enneagram kisilik tiplerini diger kisilik tiplerinden ayiran en temel 6ge enneagramin
her an degisebilen etkin bir model olmasidir. Dokuz farkli kisilik enneagram
cemberinde ¢izgilerle birbirlerine baglamaktadir. Enneagram 9 belirgin kisilik tipini
gosterir, kisinin dogasinda var olan ve kendini dokuz farkli davranis bi¢cimiyle ifade

etmesi, hayata 9 farkli bakis agisi, 9 farkli varolus (Riso ve Hudson, 2000, s.24).

Enneagramin ana konusunu olusturan 9 kisilik tipi; bireyin tabiatinda var olan baskin
niteliklerin, kisinin dogru yanlis davraniglarinda, motive olmasinda ve temel

duygularinda ele alinmasini saglamaktadir (Keskin, 2019, s.27).

Dokuz enneagram tipinin sahip oldugu genel 6zelliklerinin yaninda, saglikli haldeki
tipten beklenenleri ve saglikli olmayan tipin sorunlarini agiklamaktadir (Ergin, 2018,
5.22).

Enneagram igerisinde bulunan 9 kisilik tipinin tanimi asagidaki gibidir. (Riso ve
Hudson, 2003).

Tip 1: Kontrollii, amagli, kusursuz, reformcu ve ilkeli kisileri ifade etmektedir.

Tip 2: Yardim sever, 6n planda olmay1 seven, paylasmayi seven (comert), bagkalarini

mutlu etmeyi seven, bazen de baski kuran kisileri ifade etmektedir.

Tip 3: Basarily, hirsly, i¢indeki duruma ayak uyduran, imaj heveslisi ve saygisiz kisileri

ifade etmektedir.



Tip 4: Haklarin1 savunan, etkili ifade giici olan, 6zgiin, etkileyici, romantik,

degisebilen ruh haline sahip olan kisileri ifade etmektedir.

Tip 5: Arastirmaci, yenilikleri seven, gozlemci, beyinsel, sinirlar1 olan ve kiskirtici

kisileri ifade etmektedir.

Tip 6: Sorgulayan, giivenilir, sadakatli, kendini adayan, savunmaci ve kuskucu
kisileri ifade etmektedir.

Tip 7: Seriivenci, istekli, kendiliginden davranan, ¢ok tarafli, ¢ok ¢abuk dikkati

dagilan, asirtya kagabilen kisileri ifade etmektedir

Tip 8: Oz giivenli, kararli, Meydan Okuyan, hiikmedici ve yiizlesme meyilli
kisileri ifade etmektedir.

Tip 9: Destekleyici, uyumlu, uzlasmaci, baris¢i, kopuk ve inatg1 kisileri ifade

etmektedir.

Uzlasmaci
Meydan
Okuyan 9

- Reis Miikemmeliyetci
8 1

Maceraci

7

2 Yardimci

6

3 Basaran
Sorgulayan

5 4

Gozlemci Ozgiin

Sekil 1: Enneagram Kisilik Tipleri

Kaynak: Riso, D. R., ve Hudson, R. (2003). Discovering Your Personality Type: The Essential

Introduction to the Enneagram, Revised and Expanded. New York: Mariner Books



Enneagram kisilik tipleri belirlenirken kiginin bedeninde var olan ii¢ ana algilama
merkezinin kiginin davraniglarini, kararlarini, durusunu etkiledigi diistiniilmektedir.
Bu {i¢ ana algilama merkezi; duygusal merkezli (sevgi dominant), zihinsel merkezli
(korku dominant), i¢ giidii merkezli (6tke dominant) kisilik tipleridir. Bu ii¢ bolge
sirastyla kafa, karin ve gogiis merkezleri olarak da isimlendirilmektedir (Riso ve
Hudson, 2018, s. 29). Enneagramdaki 9 kisilik tipi, temelde {i¢ ana merkeze ayrilsada
her tipin 22 kendine has tutum ve davranislari, tepkileri, savunma bigimleri,
giidiilenme ve empati dereceleri vardir (Keskin, 2019, s. 27-33). Enneagramdaki 9
kisilik tipi, rast gele degil, zihnimizin bir islevi veya merkeziyle ilgilidir (Riso ve
Hudson, 2018, s. 29).

Enneagram da ki ii¢c temel merkez ve bu merkezlerin igerisindeki kisilik tipleri
enneagram sembolii ¢izilerek agiklanmaktadir (Wagner, 1996; Palmer, 2014; Riso ve
Hudson, 2015; Batu, 2012; Ozdemir ve Acarkan, 2014; Karabulut, 2007).

icgiidii Merkezi
Karin Bolgesi
9 Uzlasmaci

8 Reis 1 Miikemmeliyetci

7 Maceraci 2 Yardimeci

f/ 3 Basaran

S Gozlemci 4 Ozgiin

»

6 Sorgulayan

Zihin Merkezi
Kafa Bolgesi

Sekil 2. Enneagram Sembolii

Kaynaklar: Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve Hudson (2015); Bat1 (2012); Ozdemir ve Acarkan
(2014); Karabulut (2007).

Sekil 2de goriildiigii gibi, insan, zihin merkezi, i¢gidi (fizik) merkezi ve duygu
merkezi olarak adlandirilan merkezlere sahiplerdir. Enneagram sembolii iizerinde

bulunan merkezlerdeki kisilik tipleri asagidaki gibidir.



Zihin Merkezinde: Tip 5-Gozlemci, Tip 6-Sorgulayan, Tip 7-Maceraci,
I¢giidii merkezinde: Tip 8-Reis, Tip 9-Uzlasmaci, Tip 1-Miikemmeliyetgi,
Duygu Merkezinde: Tip 2-Yardimci, Tip 3-Basaran, Tip 4-Ozgiin.

Zihin merkezi disiinme fonksiyonuna sahiptir ve kafa bolgesindedir.
Icgiidii merkezi varligi koruma fonksiyonuna sahiptir ve karm bolgesindedir.
Duygu merkezi hissetme fonksiyonuna sahiptir ve gogiis bolgesindedir.

Enneagram, ti¢ merkezde tretilen 3 er kisilik tipi ile toplamda 9 ana kisilik tipi

oldugunu soéylemektedir (Palmer, 2014; Riso ve Hudson, 2003).

Enneagram kisilik tiplerinin adlandirilmasi farkli arastirmacilar tarafindan cesitli
sekillerde ele alinmaktadir. Asagidaki Tablo 1 bu farkliliklar1 karsilastirmali olarak

gostermektedir.



Tablo 1: Enneagram Kisilik Tiplerinin Cesitli isimlendirilme Bicimleri

Merkezler Tip |Wagele Riso ve Palmer (2006) Karabulut (2007) [Daniels ve Price Ozdemir ve
(2001) Hudson (2009) Acarkan
(2003) Bati (2019) (2012) Subas (2017)
Sitemkar Sitemkar Yardimsever
Basar1 Odakl
Tiraji- Tiraji-
IArastirmaci
Sadik Sadik Sadik
Maceraci
Giivenli Meydan Meydan Meydan
Barise1
Kusursuzluk Miikemmeliyetgi Miikemmeliyet¢iMiikemmeliyetgi
Reformcu
1 /Arayan Reformcu Reformcu Mizag 1 Miikemmeliyetci

Kaynak: Erkasap (2020)




Enneagram kisilik tiplerinin insan beyninde bulunan sinir dokusunun dogal

kodlamasinin agiklamasi oldugunu séylemektedir (Ledlow ve Coppola, 2014, s.8).

Bu kodlama ile, beyin fiziksel islemler iiretir ve kisinin gevresel uyarana bagl belirli

sekilde davranmasini saglamaktadir. Enneagram da bulunan merkezlerin tiplere gore

ana gidiileri, giidiilerle alakali farkindaligi ve gidiilere karst gelistirdigi stratejiler

asagidaki tabloda gosterilmektedir.

Tablo 2: Tipleri Ortaya Cikaran Giidii ve Stratejiler

_g{"‘, L‘LIJO Gizli his Farkindalik ve tutum | Arays Yonelis
= .
=
5 Reddedilme gz:l‘(ulflde?]nr;eeme Onay Bagkalarinin ihtiyaglarin
Dissallastirma arayist karsilamaya siiriiklenis
— Reddetme -
_9:‘) 3 Kopukluk Uzaklasma Rzak imaj ve basar1 baglilig
< arayisi
§ Yansitma
Fark etme iz-etki - .
= . I
214 Engellenmislik Kontrol etme birakma Orze%rl#é héssgtrglenxee ozgun
a fcsellestirme arayisi h yeyon
Fark edememe Ona Bilgi ile uzmanlik kazanip
5 |IReddedilme Siiriiklenme o 2’1 gelecegi planlama
Digsallastirma Yis
Reddetme Baslik Bildigi/gtivendigi alan
6 |[Kopukluk Uzaklasma aragll 11 icerisinde kalarak giivenli
N Yansitma Y1 lyasamayi tercih etme
x - - -
pos - - Yeni deneyimler ile
= 7 Engellenmisik Earktet:net EZ-ZLkr:wa giivenilir ve keyifli yasam
£ ngetlenmish i on”rot_e me ;r alanini genisletmeye
S ¢sellestirme arayisi calisma
8 Reddedilme gg;gsliiﬁime Onay Giic gostererek kendini
Dissallastirma arayist onaylatmaya yonelme
9 Kopukluk LRjiggleatg]n? a Baglilik Uzlasma ortam olusturup
_&,{N, Yansitma arayisi huzurunu koruma
2
211 Engellenmislik Kontrol etme birakma blrgkacak issler yapmaya
He] 5 -
E: Igsellestirme arayist yonelme

Kaynaklar: Riso ve Hudson (2015, 5.127-180); Subas (2017)

Tablo 2’de goriildigi gibi, biitiin tipler “gizli his” i¢inde barindirirlar. “Gizli his” ile

ilgili “farkindalik” hallerine gore merkezden gelen giidiiler ¢esitli oldugu igin 9 farkli

tutum” ortaya ¢ikmaktadir. Bu tutumlara goére her tip bir “arayisa” girmektedir.
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Girilen arayisa gore her tip bir “yonelis” igerisinde olmaktadir. Gizli hislerle baslayip
“yoneligle” devam eden proses, bireyin kisiliginin (mizacinin) olusumundaki yazilim
kodlar1 olarak ele alinabilir (Ledlow ve Coppola, 2014, s.8; Riso ve Hudson, 2015,
s5.210,246; Wagner, 1996; Palmer, 2014).

Her merkezde 1. tipler (2, 5, 8) gizli bir reddedilme 6ngoriisi igindelerdir, durumun
farkinda degillerdir ve bu nedenle daima onay arayisina girmektelerdir. 2. tipler (3, 6,
9) gizli bir kopukluk duygusu yasarlar, gidiilerinin farkindadirlar ama bu durumu
kabul etmezler veya inkar etmektelerdir. Olusan kopukluga ¢6ziim olarak baglilik
arayisina girmektedirler. 3. tipler (1, 4, 7) ise gizli bir engellenme duygusu i¢indedirler,
gudilerinin bilincindedirler ve bu durumu Kkontrol etmeye c¢aligmaktadirlar.
Engellenmeye karsi tedbirli olarak tepkiler gelistirirler (Riso ve Hudson, 2015, s.210-
246).

Her merkez, irettigi gizli duygulara kodlarla tepki verir. Engellendigini sezen duygu
merkezi duygusal tepki verir, zihin merkezi zihinsen tepki verir, i¢giidii merkezi ise
icguidusel tepki verir. Merkezlerin islevlerine gore gelisen ¢esitli tepkiler dokuz kisilik
tipi tretir (Wagner, 1996; Riso ve Hudson, 2015; Palmer, 2014).

Merkezden gelen diirtiiler, bireylerde belirleyici etkiye sahiptir.

3 merkezin ana ozelliklerine gore olusturulan Palmer (2014)’in semasina asagida yer

verilmistir:
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Ofkenin Ozii
Uyludala dfke
Pasf saldirgan davramiglar

icsellestinilmis Ofke

_ Digsallagtinimig Ofkee Ofkeyi mesrulagtirmak
Ofke kolayca ortaya ¢ikabilir icn hakl olmasi gerekr.
8 Haldi bir nedene badh dfke
1
OFKE
Dissallagtinimis Korku % "Ne hissediyorum?”
Korku hosa giden S  sorusunun Digsalagtinlmis seki
seceneldere nifuz etrmistir % Baskalannin duygulanni benimseme
2| =
Korkunun Oza |0 Nehissediyorum?
icsel korku cevreye yanstilmistr g sOrusunun o2u.
3 T Duygular askya alinmighr
% 3
Igsellegtrilmig Korku "Ne hissediyorum?”
Hissetme kien korkulur sorusunun icsellestirimis sekd.
5 Duygulann dramatize edilmesi
4

JL

Sekil 3: Merkezlerin Fonksiyonlari

Kaynak: Palmer, H. (2014, s.63).

Icgiidii merkezinde tip 8“ler digsallastirilmis 6fke yasarlar ve &fke ¢abucak ortaya
cikar. Tip 9“lar 6fkenin uykudaki temel halini yasarlar ve aktif olmayan saldirgan
davraniglar gosterirler. Tipl«ler igsellestirilmis o6fkeyi yasarlar ve &fkeyi
mesrulastirabilmek igin gercek bir nedeninin oldugunu o6ne siiren ofke
gosterirler. Duygu merkezinde tip 2“ler “ne hissediyorum?” sorusunun
digsallastirilmis big¢imini Yyasarlar ve kendi duygularmin degil de baskalarinin
duygularint benimsemeyi amag edinip onay ararlar. Tip 3“ler “ne hissediyorum?”
Sorusunun oziint yasarlar ve duygularmi askiya almiglardir. Tip 4“ler ise, “ne
hissediyorum?” sorusunun igsellestirilmis seklini yasar ve duygularmi acikli hale
getirirler. Tip 5“ler korkunun igsellestirilmis halini yasarlar ve hissetmekten korkarlar.

Tip 6lar korkunun 6ziinii yasarlar ve korkularini etraflarina hissettirirler. Tip 7ler
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ise digsallastirilmis korku yasarlar ve korkularini begenilen bir yontemle yasarlar
(Palmer, 2014, s.63).

Asagida enneagram kisilik tiplerinin her biri hakkinda detayli bilgi verilmektedir. Burada
Ozellikle enneagram {izerine yogun bir sekilde ¢alisan Ruso ve Hudson ile Palmer*in

diistinceleri goriilmektedir.
1.3.1 Tip 1 Kisilik: Miikemmeliyetci

Tip 1 kisilikler, kendini ve baskalarini elestirir. Bir tek dogru olduguna inanirlar.
Ahlaki bakimdan kendini tistiin hisseder. Hata yapma korkusuyla yapacaklari seyleri
yavagstan alir. Ciimlelerinde gereklilik kipini (- meli, -mal1) siklikla kullanir. Gelismis
kisilik tipli 1, elestirel zekasi ¢ok giiglii ve ahlaki bakimdan bir kahraman olabilir
(Palmer, 2014, s.60). Tip 1 kisilikler; kontrollii, amagli, ilkeli, kusursuz olmay1 ¢ok

onemseyen kisilik tipleri olarak tanimlanabilmektedir.

Ic giidiisel merkezde tip 1 kisiliklerin icgiidiisel diirtiilleri bastirilmis veya
kisitlanmigtir; durumlarimi dengelemek igin tip1’ler giiglii pozisyonlara ve inanglara
onem verirler. Tip 1 kisilikler i¢giidiisel diirtiilerini, kendi st benlikleri (stiper ego)
ve c¢evresinden Kkabul gorebilecek davraniglara yonlendirmek igin ugrasirlar.
Baskalarini ve kendi istek / arzularina yon veremedigi i¢in saldirganlik (6fke, kizginlik,
icerleme) ve duygularin1 bastirma (bedensel hazlarini, i¢gtidiilerini, diger dirtiilerini)
en belirgin o6zelliklerindendir (Riso ve Hudson, 2015, s.138-139).

Tablo 3: Tip ’in Ozellikleri

Enneagram Miza¢  [1.Miikemmeliyetci

Gudi Ortak degerleri yasamak, daima dogru olan yapmak ve diinyay1

aha adil hir vvar halina notirmole

Stratejik oncelik Dogru olan: yapmak

Belirgin 6zellik Eylemin dogrulugunu hissetmek isterler
Erdem Dinginlik

Tutku Ofke, icerleme

Klasik savunma Karsit tepki verme

mekanizmasi

13



Diistinme tarzi Ayrintil diiginme

Pozitif Yonleri idealist, prensipli, diizenli, disiplinli, titiz, planl, isini dogru yapan,
vicdanli, didaktik
Zayif Yonleri Asir elestirel, prensiplerinde esnek olmayan, muhalif, asirici detayc,

uzlagmaz, yargilayici, tartismact ve kusur bulucu

Cekinceleri 'Yanlis ya da uygunsuz davrandigi icin elestirilmek veya suclanmak

Temel Korkusu Yanlis/koti yapmak

Benlik takilmasi icerleme, yargilama

Savunma ciimlesi Elestirmiyorum, dogru olani yapilmasina ¢alistyorum

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Bat1 (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)
“tan derlenerek diizenlenmistir Subas1 (2017).

Tip 1 kisiliklerin davranis ve tutumlar1 Riso ve Hudson (2015, s.137-138) tarafindan
sOyle agiklanmaktadir; gerceklerle karsi karsiya kaldiklarinda mutlu olmamaya
baslarlar ve kendilerinin harekete gegmesi gerektigini diisiiniip her seyi kisisel olarak
iyilestirmeye karar verirler. Avukat, miicadeleci reformcu, elestirmen, soylu idealist
ve egitici olurlar. Hedefe yonelik harekete gecerler. Her sey “olmasi gerektigi gibi”
olacaktir. Tip I’ler hatalar1 diizeltme, agiklama, tartisma ihtiyaci igindedirler ve
standartlar1 diisirmemeye c¢alisirlar. Diisiincelerinin kesin ve dogru oldugundan
eminlerdir. Standartlarin1 ve disiincelerini ifade ettiklerinde hata yapmaktan
korkmaktalardir. Her sey kendi idealleri dogrultusunda olmalidir. Ayrintilara 6zen
gosterirler ; sistemli, tertipli, diizenli, iyi organize olmus, mantikli, bunlarin yani sira
sagmaliklardan ve duygusalliktan uzak bir kisilerdir. Hislerini ve diirtiilerini denetim
altinda tuttuklari igin bastirilmig ve gerilimli bir kisilik O6zelligi ortaya cikar.
Depresyon krizleri baslar. Cogunlukla iskoliklerdir, gevsemekten korkarlar. Sert
kuralc, titiz, giicli seven, dakik ve detayci olabilirler. Diisiince yapisi, iyi-kotii, dogru-
yanls, siyah-beyaz olarak ayrilmistir. On yargilidirlar. Insanlarin kendi gériislerine
uygun olanin yapilmasini isterler. Kendilerini ve etrafindakileri daima elestirirler.
Yargilarlar, ¢cok detayli incelerler ve hata arayip bulurlar. Kusursuzlugu isteyen ve
sabirsizliklart nedeniyle isler kendi istedikleri gibi olmadik¢a mutlu olamazlar.,

Azarlarlar, diizensizliklere ve hatalara ofkelenir, ahlak dersi verirler.
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Palmer (2006)’e gore ise; Egitim, 6gretim, finans ve yapisal diizene sahip teskilatlar
biinyesinde uzun donemli planlama yapma yetenekleri yiiksektir. Dilbilimci,
arastirmaci, din adamlar1 gibi gorevlerde basarili olurlarken, yanlis yapma olasiligi
fazla, ¢oklu goriislerin bir arada oldugu stirecler ile kismi bilgi ile alinan kararlarin

oldugu isler i¢in zorlanabilmektedirler.

Tablo 4: Tip I’lerin isyerindeki Ozellikleri

Isyerindeki Odag Lider olarak Catisma Calisan Olarak
Sebebi
Detaylardur. Kaliteden 6diin ~ {Hakl: olmak |Hedefler siirecten
vermez. zorundayim. [6nemlidir.
Spesifik yonergeler ve
kurallar olmalidir. Kontrol Riskten kaginmaci bir
edebilecegi yapidadir.

Pratiklik, etik konular ve Boyutiadfitekiple

iyi yapilan isin hazz \Verilecek yonergelerle

calismalidr.
onemlidir. daha verimli ¢alisabilir.

Tip 1 Zor delege eder.
Dogru amag igin cok

calismak.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
1.3.2. Tip 2 Kisilik: Yardimci

Tip 2 kisilige sahip olan bireyler; Sevecen, yardim etmeyi seven, paylasimci,

eli agik, kendini géstermeyi seven bunlarla beraber baski kurabilen kisiliktelerdir.

Etrafindaki insanlar i¢in vazgegilmez olmak, sevilmek ve begenilmek isterler. Kendini
unutabilecek derecede baskalarmnin istek ve ihtiyaclarini yerine getirmeye caligir.
Gelismis Tip2 kisilikte olanlar, gergekten yardimsever ve destek vericilerdir (Palmer,
2014, 5.60).

Tip 2’ler, asir1 adanmislik i¢inde baskalarmin ihtiyaglarini 6n plan da tutmaktalardir.
Bu nedenle kendileri i¢in ¢ok sey yapmazlar, insanlara verdikleri sicaklik, sevgi ve
hizmet karsiliginda ilgi beklemektelerdir. Etrafindaki insanlar i¢in suurlu olarak
olumlu duygular icerisindedir ve kendilerini insanlarin yasaminda iyiligin temel

kaynagi olarak gérmektelerdir (Subas, 2017). Kimlikleri zayiflatildig: ve sorgulandigi
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zaman iglerindeki gergek kimlik, narsistik/ ofkeli (diismanca) davranisglar ortaya
¢ikmaktadir (Riso ve Hudson, 2015, s.82-83).

Tablo 5: Tip 2Kisiligin Ozellikleri

Enneagram Mizag 2.Yardimci

Tipi

Gudu Yardimsever olmak, sevgi vermek ve almak
Stratejik oncelik fliski kurmak

Belirgin 6zellik Coskun ve asin arkadasga

Erdem Algak goniillilik

Tutku Kibir

Klasik savunma Bilingaltina itme

mekanizmasi

Diistinme tarzi Empatik diistinme

Pozitif Yonleri

Empatik, dost canlisy, ilgili, destekleyici, anlayish, sefkatli, comert

Zayif Yonleri

Asin fedakar, alingan, sahiplenici, konsantre olamayan, kontrol

edici, duygularini asirt disa vuran, yonlendiren, talepkar, dolayl

Cekinceleri

ihtiyaclarini belli etmek, yalmz kalmak, bencilce davranmak,

Temel Korkusu

Reddedilmek

Benlik takilmasi

Pohpohlama

Savunma cumlesi

Yonlendirmiyorum, sadece yardimei olmak istiyorum

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Bat1 (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)

“tan derlenerek diizenlenmistir (Subas,2017)

Tip 2 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.81-82)
tarafindan soyle agiklanmaktadir; insanlara yakin olmak isterken onlart memnun etme

cabasi baslar; duygusal gosteriyi seven, ¢ok fazla arkadasca davranan, olaylara “iyi
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niyet” besleyen kisilerdir. Asir1 ve abartili 6vgiiler, onaylama, “sirtin1 stvazlama,” gibi
cok yogun ilgi gostererek insanlara kendilerini sevdirmeye caligirlar. Genellikle
“iliskiden” sdz ederler. Insanlarin kendilerine ihtiyaci oldugunu gostermek icin sevgi
adina onlarin basinda durur ve Kkarisirlar. Etrafindaki insanlarin onlara bagh
olmalarini, her durumu rapor etmelerini, 6neri ve izin igin onlara ihtiyag duymalarini
isterler. Kendilerini olmazsa olmaz goérmeye baslarlar, insanlara yaptiklarini
abartarak onemserler ve karsilik beklerler. Kiistahlasirlar, emredici olup biyiikliik ve
amirlik taslarlar. Yaptiklar: iyilikler i¢in hep tesekkiir beklerler ve onurlandirilmak
isterler. Yaptiklart iyilikler igin aci1 ¢eken magdur roliinii oynayabilirler, hastalik
hastas1 olabilmektelerdir.

Tip 2 Kkisilikler, is hayatinda iyi iliski i¢erisinde olmanin 6nemini ¢ok iyi bilirler ve iyi
iligkiler igcinde olmak i¢in her zaman ugrasirlar. Empati kurmay: 6n planda tutarak
kendi gereksinimlerinden uzaklasarak sanki hicbir gereksinimleri yokmus gibi
davranmayr normal algilarlar. Adaletsiz davranilan arkadaslarinin hakkimni korumak
icin saldirgan olabilecekleri durumlar da gelisebilir. Saldirgan olabilecekleri
durumlardan bir digeri ise kullanildiklarini veya degersiz hissettirildikleri zaman
ortaya ¢ikabilir (Lapid ve Bogda, 2010).

Tablo 6: Tip 2 Kisiligin Isyerindeki Ozellikleri

isyerindeki Odag |Lider olarak Catisma Sebebi |[Calisan Olarak
insan iliskileri, Taninmaya ve fark Reddedilme, Destekleyici
etkinlikler, edilmeye ihtiya¢ duyar. |duygularinin goéz|yoneticiler iizerinden
Tip 2
P sosyallesme icin ardi edilmesi kendini tanimlar.
Miisteri ihtiyaclar: ve .
bulusmalar \veya ima yoluyla
istekleri hemen . Onaylanma ve takdir
bile olsa

coziimlenmelidir. edilme ihtiyaci tist

saygisizlik
diizeydedir.
Dolaylh yonetimi tercih

eder.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
1.3.3. Tip 3 Kisilik: Basaran

Tip 3 kisilikler, yaptiklar1 ve basardiklari ile ilgiyi-sevgiyi kazanmaya calisir.
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Her daim kazanan olmay ister. Goriiniiste her seyi yonetir. Mesleki kimligi ile Gergek
kisiligini birbirine karistirir. Oldugundan daha tiretken gortinebilir, rekabetgidir. Tip 3
kisilik; giiclii bir lider, iyi bir satis danismani, basarili bir girisimci ve giiglii takimlara
iyi bir kaptan olabilir. (Palmer, 2014, s.61). Tip 3’ler hirsli, imaj heveslisi, duruma

uyan tiplerdir.

Tip 3, Hissetme ti¢liisiiniin temel kisiligi olarak kendi duygularindan en uzak olanidir.
Iliskilerinde eslerinin isteklerini yapabilmek icin iglerindeki kirilma (incinme) ve
utan¢ duygularini bastirirlar.  Tip 3’ler hislerini bélmelere ayirmislar; performans,
yeterlilik, basart ve sonuca yonelik bir Kisilik oriintiisii ortaya g¢ikarmislardir.
Kendilerine uygun bir kimlik tasima ve bu kimlik tehdit edildigi ve sorgulandig:

zaman diismanca tavirlara girme sorunlari vardir (Riso ve Hudson, 2015, 5.89-90)
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Tablo7: Tip 3 Kisiligin Ozellikleri

Enneagram Mizag 3.Basaran
Tipi
Giidi Her isi basarmak ve basarilariyla katkida bulundugu hissine sahip olmak

Stratejik 6ncelik

imrenilen olmak

Belirgin 6zellik

Ise ve basariya yonelir

Erdem

Dogruluk, sahicilik

Tutku

/Aldatma, yalancilik

Klasik savunma

mekanizmast

Ozdeslesme

Diisiinme tarzi

Uretken diisiinme

Pozitif Yonleri

Enerjik, sorumluluk sahibi, verimli, sonu¢ odakli, i¢ten motivasyonlu,

caligkan, pratik, motive edici

Zayif Yonleri Kendi asir1 6nemseyen, yiizeysel, kinci, asirt rekabetci, savunmaci, hile ve
06z boyama, iskolik, ben merkezli
Cekinceleri Reddedilmek, degersiz olmak, basarisiz gorilmek

Temel Korkusu

Basarisizlik

Benlik takilmas1

Bosluk, bosunalik

Savunma cumlesi

Sabirsiz davranmiyorum, sadece isi bir an 6nce bitirmek istiyorum

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Bat1 (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)
“tan derlenerek diizenlenmistir Subag (2017).

Tip 3 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.88-89)

tarafindan soyle agiklanmaktadir; tip 3’ler hirshidirlar, kusursuz olmayi amaglar ve tiim

enerjilerini basarili olmaya harcarlar. Dikkatlerini yaptiklari islerde toplarlar ve

basarilart ile 6ne ¢ikmak isterler. Ne yaparlarsa yapsinlar her daim en iyisi olmak

isterler. Basarilarin1 ve Kendilerini siirekli baskalari ile karsilastirirlar. Kisisel konum

ve niifuz, essiz ve 6zel olmak, kariyer, “kazanmak,” toplumsal merdivende ilerlemek

onemli

ustaliklarmi ve c¢ekiciliklerini kullanirlar.

konularidir.

Meydan okunduklart ve Sorgulandiklart zaman politik

Sonuca yonelik, verimli, pratik olduklar
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kadar sakin ve parlak yiizeyin altinda soguk ve hesap pesinde olabilirler. Insanlar
tarafindan nasil goriildiikleri mithimdir, imaj pesinde kosarlar. Kabul géren bir imaj
ortaya koymak, olmasi1 gerckeni yerinde soylemek, beklentiler olgiisiinde tavir ve
davranislar1 ayarlamak, giivenilir olmak 6nemli unsurlaridir. Zamanla daha kestirmeci
olurlar ve kalplerinin soylediklerinden uzaklasirlar. Kesintisiz bir “profesyonellik,”
yerinde sozler, stil, tarz her seyden once gelir. Insanlarin “gercek kisiliklerini”
gorecegi endisesi ile ictenlik, samimiyet ve baglilik sorunlari olusmaya baslar. Tip
3’ler; degersiz olduklar1 hissi ¢ogaldikca basari arayislar: ve gevreyi etkileme istekleri
de artar. Kendilerini 6ne ¢ikarmayi isterler, basarilarini ve yeteneklerini abartirlar.
Teshirci ve Bastan ¢ikarict bir davranisla “Hey, bana bakm!” der gibidirler.

Zayifliklarin1 savunmak igin kiistahlik ve nefret duygular: ortaya ¢ikar.

Tip 3’ler is hayatinda; bukalemun gibi istenilen bi¢cime girebilme 6zelligine sahiptir
¢linkii amag, hedeflere ulasmak ve basari ise sadece ¢alismak yeterli degil sartlara uyum
saglamak da gerekli olacaktir (Lapid ve Bogda, 2010). Tip 3’lerde ¢alismanin 6nemi
iskoliklik seklinde tanimlanacak kadar tist diizeydedir (Karakaya, 2008). Olgular
anlamak, problemleri hissetmek ve ¢6ziim yollar1 bulabilmede 6rnek ¢alisan olarak
diger ¢alisanlara model olusturmak giiglii olduklar1 yonleridir. Tip3’ler, kurumsal is
yasami icerisinde Ozellikle yargilanmayacaklari, kendilerini gosterebilecekleri,
derleyip toplayici ve diizenleyici rollerde basarili olmaktadir (Lapid ve Bogda, 2004).

Tablo 8: Tip 3 Kisiligin isyerindeki Ozellikleri

isyerindeki Lider olarak Catisma Calisan Olarak
Odag Sebebi
Tip 3 Verimlilik ve Liderlik igin rekabet  [Takdir Yaptigi ise dort elle

stirec yerine edebilir. edilmeme, sarilir. Isinde

sonug odakl islerin derinlemesine bilgi sahibi
Tipik ciimlesi: “Beni et .

olmaktir. boliinmesi olmaya cabalar.
sevmeyin ancak isinizi
dogru ve diizgiin yapin” icsel motivasyonu

yiiksektir ancak elestiriye

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins
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1.3.4 Tip 4 Kisilik: Bireyci / Ozgiin

Palmer (2006); tip 4’leri duygu merkezi igerisinde hissetmenin en yogun
oldugu tip olarak tanimlar, tutkulu yasam, cinsellik, giizellik ve genel olarak yogun
bi¢imde yasamanin sonucu doguma ve 6liime odaklilar olarak tanimlamaktadir. Tip
4’ler, ulasiimazin gekiciligi etkisindedirler. Bu tipler i¢in ideal olan, kesinlikle su
anda ve burada olan degildir. Sanatkar ruhlu, Gizgiin, trajik ve duyarhdirlar. “Kaybettigi
bir dostuna ya da olmayan bir sevgiliye” odaklanmistir (Subas, 2017). Gelismis bir
tip 4, hayata yaratici bir bigimde yaklasir ve yasadigi act deneyimler nedeniyle
cevresindeki kisilere destek olabilir. Tip 4’ler, ifade giicii iyi, etkileyici, canls,
romantik, saklayici ve degisken 6zellikte ruh hali olan tiplerdir.

Hissetme Merkezinin iginde olan tip 4’ler, nefis algilamalar1 i¢in ana duygusal
tepkilerini hayal giicii ile uyarir ve yasatirlar. Farklilik gosteren hislerini i¢ gozlem

ile giiclendirirler ve bunlarla 6zdeslesirler (Subas, 2017).

Duygu merkezindeki kisilik tiplerinin en sik goriilen ortak sorunlari diismanca tavirlar
ve kimlik sorunudur. Tip 4’lerin Kkimlikleri sorgulandigi veya tehdit edildigi
durumlarda nefret iceren imalar, kiskanglik, diismanlik gibi durumlar1 insanlardan

kopma halindeyken ortaya ¢ikar (Riso ve Hudson, 2015, 5.96-97).

Tablo9: Tip 4’iin Kisilik Ozellikleri

Enneagram Mizag  ©4.0zgiin

Tipi

Gudi Ozel eserler ortaya koymak, benzersiz bir sekilde fark edilip kendini

6zgiin Ve 6zel hissetmek

Stratejik oncelik Farkli olmak

Belirgin 6zellik Hislerini baska ugraslarla ifade eder

Erdem Sakinlik ve 6l¢iilii olmak, duygusal denge

Tutku Kiskanglik
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Klasik savunma ice yansitma

mekanizmasi

Diisiinme tarzi Ozgiin tasarimci diisiinme

Pozitif Yonleri Ozgiin, yaratici, estetik ve giizelligi takdir edenderinlik, elitist,

anlam arayan, kibar, stil sahibi, elegant, sanat¢i ruhlu,

Zayif Yonleri Karamsar, melankolik, degisken ruh hali, c¢abuk 6fkelenen,
cekingen, kendine aciyan, asir hassas, kiskang

Cekinceleri Siradan biri olmak, basit ve anlamsiz bir hayat yasamak

Temel Korkusu Siradanlagma

Benlik takilmasi Melankoli

Savunma ciimlesi  [Duygusal davranmiyorum, sadece kendimi ifade etmek istiyorum

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Bat: (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)
“tan derlenerek diizenlenmistir Subas (2017).

Tip 4 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.95-96)
tarafindan soyle agiklanmaktadir; Duygularini desteklemek igin estetik ve giizel bir
ortam hazirlamaya ¢alisarak hayata bir sanat¢1 gibi romantik yonden bakarlar. Yogun
duygusallik i¢inde ¢ok ¢abuk kirilabilirler, kendilerini “farkli” ve “yabanci”
hissederler. Tip 4’ler duygularini anlayabilmek ve imajlarin1 korumak igin geri plana
cekilirler. Degisken duygu halleri ve karisik duygular etrafindaki kisileri daima
tedirgin eder. Zamanla dogal davranamayan, sikilgan ve nefsine diiskiin bir kisi
olurlar. Herkesten farkli olduklarimi diistiniirler ve onlardan uzak dururlar. Zevk
diiskiinii, hayalci, gururlu, melankolik kisiliktedirler ve hayat tarzlarini elestirenlere
diismanca davranirlar. Bu kisilik tipleri nefret ve arzuyu yogun bir bigin de birlikte
yasarlar bu da giinliik yasamlarini etkiler. Kiskanglik ve kendine acima duygulari;
hayal kirikliklarina, evhamlarla olmayacak beklentilere girmelerine neden olur, kendi
isteklerine diskiinliikleri artar. Giderek verimsiz, beceriksiz, tiikkenmis ve yorgun bir

kisiye doniistirler.

Tip 4’lerin is hayatinda; Kendilerini ulu bir amaca adadiklarini hissettiklerinde,
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etrafindaki kisilerle duygusal bag kurabildiginde ve yaraticit olduklari zamanlarda
performanslar: artacaktir fakat rutine baglanmus, tekrarlanan ve siradan islerde gerekli
performans: gosteremeyebilirler (Cron ve Stabile, 2016). Kendilerini anlayan
yoneticilerle, farkli ve 6zel olduklarmi hissederek, ilham alabilecekleri ortamda
calismaya ve donem doénem dengesiz davranabileceklerinin kabul edilmesine ihtiyag
duyarlar (Lapid ve Bogda, 2004).

Tablo 10: Tip 4 Kisilerin isyerindeki Ozellikleri

isyerindeki Odag Lider olarak Catisma Calisan Olarak
Sebebi
Farkli ve yaratici olmak, |Anlamli isler Saygisizlik, Maddi odiillerle ve
duygularinin anlasilmasi, yaparken tiim Kendisinden [takdir veya
ozel oldugunun benlikleri ile daha iyi maasa |onaylanma yoluyla
hissettirilmesi. katilirlar ancak \veya pozisyona |motive edilebilirler.
zorluk ortadan sahip olunmasi
kalkinca ilgilerini
Tip 4 kaybedebilirler.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
1.3.5 Tip S Kisilik: Arastirmaci (Gozlemci)

Daima gozlemleyen, yenilik¢i, mesafeli, bilgi ve kendine yeterlilik arayisinda
olan arastirmaci ve kigkirtici tiplerdir (Acarkan, 2019, s. 22; Riso ve Hudson, 2018,
5.25).

Miikemmel kararlar verebilen bir stratejist, entelektiiel bir kisi, kendini yetistirmis bir
arastirmaci olabilirler (Palmer, 2014, s.61). Birincil kaygilar: ‘Bu neden oluyor?’
(Lyleson, 2015, s.31). Bill Gates, Cahit Arf, Einstein, Nietzhche Tip 5’lere i¢in
ornek olabilir (Keskin, 2019, s.50).

Kisisel hayatlarin1 korur ve yakin iliskiye girmez, kisilerden uzaklagmasi hayatina
karigilmasini 6nleyebilmek i¢in bir savunmadir. Bagliliklarin ve baskalarinin isteklerinin
kendisini tiikettigini distiniir, nesnelerden, duygulardan, insanlardan uzak yasar

(Subas, 2017). Diisiinme Merkezinde yer alan tip 5’lerin zihinleri fazlasiyla etkindir,
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bedenle iliski minimuma inmistir. insan iliskileri ve duygusal boyutu 6nemsiz gériiliir,
bu yonleri gelismemistir. Zihin merkezliler giiven ve endise sorunu yasarlar. Tip
5’ler dis diinyanin sikici baskisina giicliniin yetmeyecegi endisesi igerisinde
olduklarindan daha emniyetli gordiikleri zihinlerine gekilirler (Riso ve Hudson, 2015,
5.102-103).

Tablo 11: Tip 5%in Kisilik Ozellikleri

Enneagram Mizag 5. Gozlemci
Tipi
Gudii Diinyanin nasil isledigini bilmek ve anlamak.

Stratejik oncelik

Bagimsiz olmak.

Belirgin 6zellik

Fikir, kavram ve hayalleri icin yasarlar.

Erdem Bagli olmamak.
Tutku Acgozliilik.
Klasik savunma Yalitim.

mekanizmasi

Diistinme tarzi

Analitik, sorgulayici.

Pozitif Yonleri

Objektif, analitik, odaklanabilen, yeni fikirlere agik, serinkanli,

ogrenmeye istekli, gézlemci, 6ngori sahibi, merakli.

Zayif Yonleri Ketum, yalnizligi seven, ige doniik, soyutlanmis, paylasmayan,
karamsar, miinakasaci, duygularini géstermeyen.
Cekinceleri insanlarla i¢ ige olmak, duygusallasmak, baglanmak,

baskalarinin ondan asin talepte bulunmasi, kaynaklarinin

tikenmesi.
Temel Korkusu Bilememek
Benlik takilmas1 Hasislik

Savunma cumlesi

ice kapanik degilim, sadece daha fazla bilgi edinmek

istiyorum.

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Bat1 (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)

“tan derlenerek diizenlenmistir (Subag 2017).
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Tip 5 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.101-102)
tarafindan soyle agiklanmaktadir; Tip 5’ler davranista bulunmadan 6nce her seyi
zihinlerinde islerler; modeli belirler, bilgileri bir araya getirip hazirlanir ve pratik
yaparlar. Var olan diinyadan uzaklasarak kendi hayal diinyalarina gekilirler. Teknik
gelistirirler, uzmanlasir, ¢caliskandirlar “entelektiiel” olurlar, bilime, fikir gelistirmeye,
arastirmaya agirlik veririler. Hayal drinii ve karmasik fikirlere yogunlasip
cevrelerinden uzaklasirlar. Vesveseli ve kuruntulu olurlar. Olabilecek yerine kendi
yorumlarina ve goriislerine odaklanirlar. Ayrintilara kapili biiyiik resmi kagirirlar,
“agaclara bakmaktan ormani géremezler.” Gizemli, karanlik, sira dis1 ve rahatsiz edici
konulart cekici bulurlar. Gergek yasamdan uzaklagmis, yogun, gergin bir zihne
sahiptirler. I¢ diinyalar1 ve kisisel diisiinceleri ile zit olan her seye Karsi diismanca
tavir alirlar, savunma sekli olarak saldirganlik gosterebilirler. Radikal goriisleriyle
rahatsiz edici ve kiskirtici davramiglara girerler. Insanlarin onu anlayamayacagini

diistiniip tartigmaci ve alayci bir goriiniim sergilerler.

Tip 5’ler Is hayatinda; sistemli bakis acist ile elde etmis oldugu tiim bilgileri diizenleyip
gereksinim duyan kigilerle paylasan ¢alisanlar olarak agiklanmaktadir. Rasyonel bakis
acist ile, kriz anlarinda sakin olabilen bir yapiya sahipken, kisisel alanlarina verdikleri
deger, insanlara az giivenme ve cabuk tilkenme gibi 6zelliklere de sahiptirler (Lapid
ve Bogda, 2004). Cabuk karar vermede problemler yasayabildikleri gibi tartismadan
kagman, Dbirlikte calismakta zorlanan bir yapiya da sahiptirler (Palmer, 1995).
Bilimsel arastirma ve miihendislik alanlarinda ¢ok basarili olduklari sdylenebilir (Cron
ve Stabile, 2016).
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Tablo 12: Tip 5 Kisiliklerin Isyerindeki Ozellikleri

isyerindeki Odag |Lider olarak Catisma Sebebi  |Calisan Olarak

Ongoriilebilirlik,  [Duygular dikkate |Kendi alanina IAnaliz yapar ve

hazir olmak, yalniz falmadan karar girilmesini diistinsel katki koyar.
Tip 5 . .
P calismak, kendi almaktadirlar. istemez. Takim ¢alismasindan
bagimsizligi igin hoslanmaz ve agik,

alisanlardan uzak |Genellikle e
herkesten ¢ok N yakin iligkilerin
durmaktadirlar. catismadan

calismak. oldugu ofislerde

kacinmayi tercih . .
Delege etmekte adl v zorlanabilmektedirler.
etmektedirler.

acele
edebilmektedirler.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
1.3.6 Tip 6 Kisilik: Sadik (Sorgulayan)

Tip 6 kisilikleri agiklarken en ¢ok kullanilan terimler; sadik, sorgulayici,
stipheci, endiseli ve kotimserdir. Derinlikli diisiinme zihnine sahip olduklari i¢in hig
beklenmedik sonucu dahi diistinerek olas1 sonuglart ortaya koymaktan kaginmazlar
(Palmer, 1995; Thrasher,1994 ve Wagner, 1980). Tip 6 kisilige sahip olanlarin
degerlendirilmesi ve ayirt edilmesi zor oldugu i¢in toplumda ¢ok sayida olduklari
distiniilmektedir. Korkulari olan fobik, kendi tecriibelerinin disindaki seylere
giivenmeyen, korkulariin tzerine giden seklinde agiklanabilirler (Leary, 2019).
Diistinme merkezinin ortasinda bulunan Tip 6 kisilikler sezgisel diistinmeye en uzak
kisilik olmalari nedeniyle i¢ seslerini bastirirlar (Erkasap, 2020). Otorite figiirleri,
inanglar, baska insanlar gibi dis kaynaklar yardimu ile gidecekleri yonii ve Ihtiyaci olan

guvenilir bilgiye ulasmaya ¢ahisirlar (Riso ve Hudson, 2003).

Cogu zaman kesin ve dogru bilgiye ulasmanin zor olduguna inandiklari i¢in yalnizca
kendi deneyimlerine giivenirler. Bu deneyimleri neticesinde giivenilir, sadik bir
koruyucu ve iyi fikirler ortaya koyarak baskalarina yardim etmeye hazirlardir (Cron
ve Stabile, 2016). Isleri yavastan alirlar ciinkii eylemin yerini diisinme almistir,
harekete gegmekten korkarlar 6n planda olmanin saldiriyla karsi karsiya kalmak
oldugunu distintirler. Kendini sessiz / haksizliga ugramis Kkisilerle 6zdeslestirip,

otoriteye kars1 durur, kendini feda eder, davaya baglilardir (Subas, 2000). Tip 6 kisilik;
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¢ok iyi bir takim oyuncusu, sadik bir yardimer ve iyi bir dost olabilir. insanlarin
bireysel ¢ikarlari i¢in harcadig1 ¢cabayi tip 6’lar dava ugruna harcarlar (Palmer, 2014,

5.61-62). Giivenilir, savunmaci, siipheci ve kendini adayan tiplerdir.

Tablo 13: Tip 6 Kisiligin Ozellikleri

Enneagram Mizag

Tipi

6.Sorgulayan

Giidi

Emniyet ve giivenlige sahip olmak.

Stratejik oncelik

Giivende olmak.

Belirgin 6zellik

Endiseleri i¢ kilavuzlarindan uzaklastirir.

mekanizmasi

Erdem Cesaret
Tutku Korku
Klasik savunma 'Yansitma

Diisiinme tarzi

Stipheci, sorgulayici

Pozitif Yonleri

Sadik, sorgulayicy, ihtiyatlh, gorev bilinci gelismis, is birligine agik,

diiriist, takim oyuncusu, plani.

Zayif Yonleri Endiseli, stipheci, savunmaci, koétimser, esnek olmayan, aksi,
kontrol edici.
Cekinceleri Risk almak, yeni ve bilinmeyen durumlar (ortamlara) girmek, goz

ontinde olmak.

Temel Korkusu

Guvensizlik

Benlik takilmasi

Korkaklik, siiphe

Savunma cumlesi

Stipheci yaklagmiyorum, sadece isi saglama almaya ¢alisiyorum.

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Bat: (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)

‘tan derlenerek diizenlenmistir Subas (2000).

Tip 6 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.107-108)

tarafindan s6yle agiklanmaktadir; Tip 6’lar kendilerine siiphe ile bakarlar, bu nedenle
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zaman ve enerjilerini dengeli ve giivenilir oldugunu diisiindiikleri seylere ayrirlar.
Planlama yaparlarken yon gosterici ve destek olarak inang, otorite ve ittifak ararlar.
Gelecek endisesi yasarlar, daima tetikte ve sorun ¢ikabilir beklentisi i¢indedirler,
giivence Ve sigorta ararlar. Olabilecek her olasilig1 diisiinmelerine ragmen giivenlik
i¢in yeterince onlem alamadiklarina inanirlar ve baski altina girdiklerini hissederler.
Zamanla c¢eliskili ve kararsiz duygulara kapilirlar, sitiphecilerdir, kendilerini,
inanglarini, inandiklar1 kuruluslari biiyiik bir ictenlikle savunmaya baslarlar. Ig
diinyalarinda yasadiklar1 karmasiklik nedeniyle beklenmedik tepkilerde bulunurlar,
celiskili, kagamak, isleri geciktiren tutum igerisindelerdir. Korkularinin ortaya
cikmasindan c¢ekinip susmay: tercih ederler, baskalarinin kendisini zorlamasindan
korkarlar. Gerginlikleri arttik¢a hir¢in, kotiimser, engelleyici ve aksi bir kisi olurlar.
Giivensizlik duygularini 6rtmek igin kat1 ve isyankar bir tavir takinarak alayci, kavgaci,
cabuk kizan ve saldirgan bir kisilige biirtintirler. Kisileri arkadas ve diisman diye ikiye
ayirirlar. Kendilerine giiven veren her seyi hararetle savunup endiseleri igin

baskalarimi suglarlar, farkli fikirlere kapali hale gelirler.

Tip 6 kisilik is hayatinda, 6ngoriileri ve olas1 sonuglar analiz edebilme yetenekleri ile
kendilerini sorunlar1 ¢6zen kisiler olarak algilar ve konumlandirirlar. Bunlar: yaparken
kendilerine benzer, sadik bireyleri ectraflarinda bir araya getirerek isleri yoluna
koymaya calisirlar (Lapid ve Bogda, 2004). Olumlu taraflarinin yani sira endise
diizeylerinin yiiksek derecede olmasi biitiin bilgilere sahip olmadan karar almak
istememeleri ve yavastan almalari olumsuz taraflarindandir. Ayrica kendi diisiince ve
duygularini kars: taraftan onay almadan, kesin ve dogruymus gibi kabul etmeleri yine
baska olumsuz yonleri olarak soylenebilir (Palmer, 1995).

Tablo 14: Tip 6 Kisiliklerin isyerindeki Ozellikleri

isyerindeki Lider olarak Catisma Sebebi [Calisan Olarak
Odag
Otorite, Her giin beraber Kayirmacilik,  [Kesin kural ve
) muhalefeti calistigi, zaman stiphe, prensiplere ihtiyag duyar.
Tpo sorgular, eksiklere gecirdigi insanlarla [otoriterlik, Emir komuta zinciri ile
odaklanr, rekabet etmekten  |karigik mesajlar, [6diil- ceza uygulamalari
detaylarla ugrasir. hoslanmaz. gizli ittifaklar. jaradigi calisma ortamidir,

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
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1.3.7. Tip 7 Kisilik: Hevesli (Maceraci)

Keyif ve haz arayisinda olan, dikkati ¢ok kolay dagilan, asiriya kagabilen, ¢ok
tarafli, merakin1 tatmin etmek isteyen, hevesli kisilerdir (Acarkan, 2019, s.22;
Risove Hudson, 2018, s.25). Tip 7’ler; sipsevdi, eglence meraklisi, yiizeysel ve
maceracidir, hayata bakis amaci keyif almaktir. Tercihlerini agik tutma ve baglilik
kurmakta sorun yasar; duygusal agidan yiikseklerde dolasir genelde mutludur, etrafina
canlilik katar (Subas, 2000). Yeni isler yapmay: sever ancak basladig: isi bitirmez.
Zihinsel merkezlilerin tiyesi olan Tip 7 kisilikler, ani ve i¢gidusel hareketlerle zihni
uyarmaya ve diisiince stirecini etkin tutmaya ¢alisirlar sorumluluklarmin farkinda,
daima degisimi ve yeniligi hedefleyen, diizenli ve istikrarli yoneticiler olurlar.
Dengeli bir sorumluluk aldiklarin1 gostermeye c¢ahsirlar, sagliksiz ego seviyesinde,
soguk ve sicak tifleyen, sorumluluktan kagan liderler gibi davranirlar (Demir, 2019,
s.89). Tip 7 kisilikler kendilerini gelistirdiklerinde kuramci ve biittinlestirici tam bir
ronesans tipidir (Palmer, 2014, s.62). Tip 7’ler ¢ok yonlii, kendiliginden davranan,
dikkati ¢abuk dagilan, asirtya kagabilen tiplerdir.

Tip 7’ler de giiven ve bastirilmis endiselerle ilgili kaygi goriliir, mal ve haz arayist,
heyecan ve zevk veren deneyimler i¢ diinyadan dis diinyaya kagislarmin bir
gostergesidir (Riso ve Hudson, 2015, 5.116-17).

Tablo 15: Tip 7 Kisiligin Ozellikleri

Enneagram Mizagl 7.Maceraci

Tipi

Gudii Yeni yeni hayallerin pesinden tutku ve keyifle kosmak

Stratejik 6ncelik  |Heyecan duymak

Belirgin 6zellik Konudan konuya atlar.

Erdem itidal

Tutku Oburluk

Klasik savunma Akla uydurma

mekanizmasi
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Diistinme tarzi Yenilik¢i hayalci

Pozitif Yonleri Sevkli, yenilikei, neseli, enerjik, eglenceyi seven, harekete gegiren,
deneyime ag1k, hayal giicii gelismis, spontane, innovatif.

Zayif Yonleri Maymun istahli, patavatsiz, daginik, hiperaktif, konsantrasyonunu

cabuk kaybeden, dirtiilerine boyun egen, hesapsiz risk alan.

Cekinceleri Simurlandiriimak, aci hissetmek, seceneklerinin azalmasi, olumsuz

duygulara maruz kalmak, sikilmak.

Temel Korkusu Sinirlandiriimak

Benlik takilmasi Tasarlama, planlama

Savunma ciimlesi  [Hayalperest degilim, sadece alternatifleri cogaltmaya calistyorum.

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Selcuk ve Yilmaz (2015); Bati (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut
(2007)’dan derlenerek diizenlenmistir Subas (2000).

Tip 7 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.115-116)
tarafindan soyle aciklanmaktadir: tip 7’ler yerlerinde duramayip daha ¢ok alternatif ve
se¢im pesinde kosarlar. Maceracilik artar ve tecriibe i¢in ¢alisirlar. Daima yeni seyler
ve deneyimler yasamak isterler, dikkatleri dagilir, hirshi bir tiiketici, isinin ehli, akim
onciisii ve macera arayan Kisi olurlar. Yeni islere baslamakta iyidirler ancak devam
ettirmekte zorlanirlar. Tek bir seye yogunlagsmak istemezler daha iyi secenekleri
kagirma endisesi i¢indedirler. Zamanla onceliklerini belirlemede sorun yasarlar veya
hicbir seye hayir diyemezler. Akillarina ne gelirse yapar ve soylerler, hiperaktif bir
kisilige sahiptirler kendilerini bir etkinlikten digerine atarlar. Zihinleri o kadar hizli
calismaktadir ki tek bir ise yogunlasamazlar, dikkatleri ve fikirleri dagilir, endiseleri
artar. Heyecan yaratmak, uyaricilar1 fazlalastirmak, acidan ve sikilmaktan kagmak igin
durmaksizin hareket halindedirler, o sirada ne “eglence” getirecekse ona yonelirler.
Daha farkli segenekler gordiigiinde 6nceki randevular, planlar, programlar, iptal
ederler. Kendileri i¢in neyin iyi neyin kotii oldugunu segemez hale gelirler. Soziini
sakinmayan, ¢cekinmeden hareket eden, ilgiyi tstiine ¢eken, devamli konusan, sakaci,
abartan, hazir cevap kisiler olurlar. Iginden ¢ikilmaz hale gelen durumlar veya yoksun
birakilmishk duygusu iginde daha da olgiisiiz, giivenilmez ve ucar1 olurlar.

Bastirdiklar1 duygusal problemleri dengelemek i¢in dikkat ¢ekecek olgiide tiiketime
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ve savurganliga kaptirirlar. Tip 7’ler kimseyi isteyerek incitmezler ama baskalarina
verdigi zarart da anlamak istemezler. Siirekli talepte bulunurlar ama karsiliginda
destek vermekten kagiirlar, ben-merkezli, duyarsiz ve sabirsiz kisilerdir. Neden

olduklar1 olumsuzluklarin sugunu ve sorumlulugunu kabul etmezler.

Tip 7 kisilikler is hayatinda, beyin firtinas: yapmada, yeni fikirler ortaya koymada en
uygun cahlisanlar olarak gortilmektedirler. Bu yeni fikirlerle beslenen, iretim
asamasinda, yeri geldiginde baskalarinin soziinii keserek goriis ortaya koyan yapi
onlar1 heyecanlandirmaktadir (Lapid ve Bogda, 2004). Diger taraftan odaklanma
kisminda zorluk yasayabilen Tip 7 kisilikler, ¢alistiklart ortamin olumlu olmasina
dikkat eden, daima hareketli olmak isteyen ve kisitlamalardan hoslanmayan bir yapiya
da sahiptirler (Palmer, 1995).

Tablo 16: Tip 7 Kisiliklerin isyerindeki Ozellikleri

isyerindeki Catisma
Lider olarak ] Calisan Olarak
Odagi Sebebi

Uygulamadan ¢ok [Farkh diizlemdeki bilgiyiOlumsuz ) o
fikir ve diisiinceler,juyumlu bir biitiin haline |geribildirim.  |[Fark ettirmeden isi

_ rutine bagl: getirebilir. halleder.
TIp 7 lolmayan agik uglu Sorumluluk
projeler, otoriteden |Karar alma siireclerinde |kabul le!l akan ve gabuk
kagis. kaotik bir yapr olabilir. letmeyebilir, degisen gevre
otoriteye sartlarinda bilgi

Olumsuz durumlarda  pagkaldurabilir. Sentezlemeye dayah
kendi roliinii pozitif islerde iyi cahsabilir.
olarak yeniden
cerceveler.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins
1.3.8 Tip 8 Kisilik: Meydan Okuyan (Reis)

Tip 8’ler; enerjilerini ortaya koyduklar: gii¢lii olma ve giiglii kalma giidiileriyle
gosteren, hisleri bakimindan 6fkeyi yogun olarak kullanan, 6zgitirliikklerine diiskiin,
durumu idare etmek yerine karar alip vitesi yiikselten insanlardan olusurlar (Palmer,
2006). Asir1 koruyucu, kendini ve yanindakileri sonuna kadar savunan, savasci, gorev
insany, ipleri elinde tutan kisilerdir (Subas, 2000). Oz giivenli, kars1 karsiya gelerek
iletisime gegen, yiizlesmeye meyilli, giiclinii ve 6fkesini agik agik gosteren, hitkkmedici,

itiraz eden ve kavga eden rakiplerine saygi duyan kisiliktelerdir. Asiriliklart sever;
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aksamin en geg saatleri, sesin en yiiksek seviyesi. Her ne yapacaksa hep ¢ok fazlasini
yapan isteyen kisiliklerdir. Tip 8’ler miicadele s6z konusu oldugunda, 6zellikle savas
durumlarinda diismana/ hasimlarina karst kusursuz bir yoneticidir. Etrafindaki
dostlarina gii¢lii bir destekgidir, yolu arkadaslar1 igin giivenli tutmak ister (Palmer,
2014, 5.62).

Icgiidiisel Merkez icerisinde bulunan tip 8’ler muhtesem bir canlilik icerisindedirler
bununla birlikte, kontrole ¢ok 6nem vermeden i¢giidiisel hislerini takip ederler, bazen
sonuglarmi tam diisiinmeden harekete gecerler. Kontrol edilebiliyor olmaktan
kaginarak etrafindaki higbir seyin tesiri altinda kalmadan, kendilerini 6ne ¢ikarirlar.
Icgiidiisel enerjinin yardimi ile kendi smirlarini cizerler ve baskalarinin sinirlarmi
kontrol ederler, savunma (bastirma) ve ofke (Saldirganlik) ile ilgili sorunlar ortaya
cikar (Riso ve Hudson, 2015, s.123-24).

Tablo 17: Tip 8Kisiligin Ozellikleri

Enneagram Mizag 8. Reis

Gudii

Kendine giivenmek, yasam denen oyunda Kkarar veren olmak,

yikiimlilik almak ve ytikimlilik vermek, varligini hissettirmek

Stratejik oncelik

Giiclii olmak

Belirgin 6zellik

Kendilerini, bagimsizliklarini ve canliliklarin ortaya koyarlar. Yorulur

mekanizmasi

Ve yorarlar.
Erdem Masumiyet
Tutku ihtiras
Klasik savunma Yadsima

Diigiinme tarz

Uygulayici, sonug odakl

Pozitif Yonleri

Kendinden emin, kararli, agiks6zlii, adil, inisiyatif kullanan, koruyucu,

dayanikli, cesur, goziipek.

Zay1f Yonleri

Baskin, ben merkezli, uzlasmaz, bildigini okuyan, kavgaci, talepkar,

sahiplenici, agir saldirgan,
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Cekinceleri Kontroliin elinde olmamasi, belirsizlik, kirilganhigini ifade etmek,
kontrol edilmek

Temel Korkusu Giigsiiz kalmak
Benlik takilmas: Kin, intikam
Savunma ciimlesi Saldirgan degilim, sadece agik sozligim

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve
Hudson (2015); Seluk ve Yilmaz (2015); Bati (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut
(2007)’tan derlenerek diizenlenmistir Subas (2000).

Tip 8 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.122-123)
tarafindan soyle agiklanmaktadir: tip 8’ler 6zgiir ve 6zerk olmak igin ugrasirlar.
Birilerine bagli kalmaktan korkarlar “Benim Kkimseye ihtiyacim yok” tavri
igerisindedirler bu nedenle sertlesirler. Yeterli kaynaklara sahip olmak, kendi kendine
yetebilmek, ekonomik bagimsizlik onemlidir. Yararci (pragmatik), is halleden,
girisimci ve zor insanlardir. Is insam tavrinda, caliskan ve kurnaz bir kisi olarak
kendileri ve etrafindaki dostlari i¢in avantaj saglamaya calisirlar. Ayn1 zamanda farkli
zevkleri yasamak isteyen, seriiven perest, kendilerini kanitlamak ve heyecan duymak
icin risk alan, ciiretkar kisilerdir. Olumsuzluklar arttiginda duygusal olarak
savunmaya ve kendilerini korumaya ¢aligirlar. Degerli bireyler olduklarini géstermeye
caligirlar; Kibirlenmeye, 6viinmeye, baslarlar, s6zler/ vaatler vererek biiyiik planlar
yaparlar. Kendilerine giivenleri azaldik¢a daha baskici, saldirgan olup insanlari ve
etrafin1 yonetmeye ¢ahisirlar, sozleri kanundur; etrafindakilerden uyum beklerler ve
her seyin istekleri gibi olmasini arzu ederler. Tip 8’ler baska kisilerle esit degillerdir
ve onlara saygi duymak gerekmez. Kendilerine otorite kurmak isteyenlere agik¢a
meydan okurlar, kurallar koyar ve sert bir sekilde gevreye emir veririler. Kendilerini
reddedilmis ve insanlarin destegini kaybettigini hissederler ama yine de yiizlesmeye
hazirdirlar; huysuz, ofkeli ve kavgaci olduklar i¢in diismanca iliskiler olustururlar,
siirlar1 zorlarlar. Tip 8’ler is hayatinda; otorite kurarak, cesur, stratejik yaklasimlar
kullanirlar. Calisanlarinin karar alma siireglerini uzaktan takip etselerde basit konularda
dahi karar alinirken kendilerine sorulmasini ve buna istinaden davranilmasini isterler.
Herkese esit davrandiklarini diistinerek; kimisini kanatlar1 altina alir ve onlari korur

kimisini de korkutarak adaleti sagladigini diisiiniirler. (Lapid ve Bogda, 2010).
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Tablo 18: Tip 8 Kisiliklerin isyerindeki Ozellikleri

Isyerindeki Odag |Lider olarak Catisma Sebebi [Cahsan Olarak

Adalet ve Iddial ve Yetersiz bilgiye [Is giivenligi, maas ve yan
korunma. dogrudan hitap  [sahipse, adil veyaffaydalar 6nemlidir.
Tip 8 o i
Saygideger is eder. esit olmayan .
Ise karsilik 6deme ve zaman
arkadagslar: ve durumlar.
e Dogal lider. dengesi kurulmalidir.
sosyal iligkiler.
Smurlar ve cezalar. \roydir ve jltifatlar: Adil oldugunu diisiindiikleri
kisithidir. sistemleri korumaya

gondllidiirler.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
1.3.9 Tip 9 Kisilik: Baris¢1 (Uzlasmaci)

Tip 9 kisilikte olanlar; baris¢i, uyum igerisinde olan, huzuru ve dengeleri
korumaya calisan, destekleyici bunlarin yani sira kopuk, inatgi, kararsizhig: saplanti
derecesinde olan tiplerdir (Acarkan, 2019, s.22; Riso ve Hudson, 2018, s.25). Biitiin
olasiliklar1 degerlendirir; gercek hedeflerin yerine gereksiz etkinlikleri kendi tercihleri
yerine baskalarmin tercihlerini yerine getirmeye razidir. Tip 9’lar; yapacaklarini
ertelemeye meyillidir, harekete ge¢mekte zorlanirlar. Baskalarinin kendilerine
miidahale etmesini, onlari degistirmeye ¢alismasimi istemezler, kendi hissettikleri
kuvvetli tutkularin ve duygularin onlart etkilemesini onleyen giiglii bir direng

igindedirler.

Icgiidiisel iigliiniin temel kisiligi olan tip 9’lar icgiidiisel diirtiilerinden en uzak olan
kisiligi ifade ederler. Bu iggiidiisel diirtiilerin yerini 6zel kisiler ve rahatlatici duygusal
durumlar ahr (Subas, 2000). Tip 9’lari iggiidiisel enerjinin ilettigi uyaranlardan
mahrum kaldiklar1 i¢in bagka kisilerin sorumlulugunda yasamaya baslarlar, i¢gidiisel
gliclerini keyiflerini bozan ve etrafindakileri rahatsiz eden durumlara sinir koymak
icin harekete gegirirler. Bagimsizlik gostergesi, kisilik (nefis) algilamasi, canlilik,
girigskenlik diirttileri bastirilmistir (Riso ve Hudson, 2015, s.130-131).
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Tablo 19: Tip 9 Kisiligin Ozellikleri

Enneagram Mizag Tipi| 9.Uzlasmac1

Gidi Huzuru bulmak

Stratejik 6ncelik Huzurlu olmak

Belirgin 6zellik ic huzur ve yasam kolayligina kosarlar
Erdem Hareket

Tutku Miskinlik

Klasik savunma Kendini uyusturma

mekanizmasi

Diistinme tarzi Sentezci, dengeleyici

Pozitif Yonleri Arabulucu, uyumlu, dengeleyici, uzlasmaci, sakin, yumusak huylu,
kibar, sabirli, hosgoriilii, empati kurabilen, yargilamayan.

Zayif Yonleri Catismadan kaginan, tisengeg, kararsiz, inatgi, unutkan, dalgin,

harekete gegmekte zorlanan, iddiasiz.

Cekinceleri Problem olusturmak, acele etmek, catisma ¢ikarici davranslarda

bulunmak, diizenin bozulmasi.

Temel Korkusu Catisma
Benlik takilmasi Kayitsizlik
Savunma ciimlesi Ertelemiyorum, sadece alternatifleri tiim yonii ile degerlendiriyorum.

Kaynaklar: Randall (1979); Wagner ve Walker (1983); Wagner (1996); Palmer (2014); Riso ve Hudson
(2015); Selguk ve Yilmaz (2015); Batu (2012); Ozdemir ve Acarkan (2014); Karabulut (2007)’tan
derlenerek diizenlenmistir Subas (2000).

Tip 9 kisiliklerde goriilen davranis ve tutumlar Riso ve Hudson (2015, s.129-130)
tarafindan soyle agiklanmaktadir: Tip 9’lar tartismalardan ¢ekinirler, karsisindakine
ve i¢inde bulundugu kosullara uyarlar geri plana dururlar, tercihleri digindaki
durumlar1 onaylarlar. Cevresine karsi uzlasmaci ve begenilen davraniglarda bulunsa
da icten diren¢ duyarlar. Yeniliklere kars1 savunma yapabilmek igin kisileri vaz
gecirmek veya yoldan ¢ikarmak i¢in farkli séylemler, inanglar ortaya atarlar veya

giiclii felsefeler gelistirirler.  Kendisinden istenilenleri, geleneksel gorev ve
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davraniglar1  sorgulamadan safca kabul ederler; baskalarinin diisiincelerini
kabullenerek onlar araciligi ile hayatlarmi siirdiiriirler, iliskileri devam ettirmek
isterken aym1 zamanda etkilenmeye direnirler. Canlanmak istemezler, baski ve
degisimden uzak durur, kaygisiz, pasif ve tepkisiz kisiler olurlar. Isteklerini bastirirlar,
catismadan geri dururlar, sorunlarin {izerini kapatirlar, ¢ok fazla ihtiyacinin olmadigini
ileri siirerler. Kendilerini 6ne ¢ikarmak istemezler, fiziki olarak aktif olabilirler fakat
icten tembel ve tisengegtirler. Yapilacaklar 6telerler, sorunlarin kendiliginden ortadan
kalkmasini isterler, ilgisizdirler. Duygusuzlugu rahatlikla karistirirlar; igki, televizyon,
yiizeysel romanlarla uyusuk bir hayat yasarlar. Gergekleri gérmezden gelirler. iletis
bozuklugu ve inatgilik fazlalasir. Huzurlu olabilmek igin sorunlar devam etse dahi
onlar1 onemsizlestirerek cevresindeki kisileri sakinlestirmeye calisirlar. Duygusuz,
kaderci, vazgegmis, hicbir seyin degismeyecegine kendini inandirmis olarak
hayatlarin1 devam ettirirler. I¢ diinyalarinda biiyiik bir 6fke vardir ve zaman zaman
biiyiik patlamalar yasarlar. Sorunlarinin kendiliginden ¢oziilmesini hi¢bir emek sarf

etmeden tmitle beklerler.

Tip 9 kisilikler is hayatinda; olaylart muhakeme etmeyen, arkadaslarina arka ¢ikan,
Iyl anlasilan, olmasi gerektiginde diplomatik olabilen bunlarin yani sira yapisal
anlamda diizenli ve proseslerin takibinde olabilirler. Tip 9’lar, grubun bir bireyi
olabilmek i¢in arka planda kalmaya veya enerjilerini ortaya ¢ikarmaya hazirdirlar,
bask1 halinde aktif olmayan, saldirgan tepki gosterebilirler (Lapid ve Bogda, 2004).
Miitevazi, destekleyici, kullanilmaya elverisli, uzlagsmaci kisilikleriyle; halkla

iliskiler sorumlusu, 6gretmen veya danisman olabilirler (Cron ve Stabile, 2016).

36



Tablo 20: Tip 9 Kisilerin Isyerindeki Ozellikleri

Catigsmadan uzak

ortam.

Tiim paydagslarin

fikirlerini almaya

kaginr.

calisir ve catigmadan

Pasif agresif
tavirlara sahip

olmasi.

Isyetlndekl Lider olarak Catisma Sebebi [Cahisan Olarak
Odag
Takdir Karar almaktan Bagkalarindan Tyi tanimlanms
) aramayacaktir. fhoslanmaz. emir almak. prosediirler arar.
Tip 9
Hep pozitif Otorite konusunda Karar asamasinda |Dogal takim
destek verir. kafasi karisiktir. bilgi saklanmasi. |oyuncusudur.

Onceliklendirme ve
ise girisme sorunlar

olabilir.

Kaynak: Palmer, H. (1995). The Enneagram in Love & Work. San Francisco: Harper Collins.
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2. EGITIM GELISTIRME FAALIYETLERI VE SATIS
PERFORMANSI ETKISI

2.1. Egitimin Tanimm

Bireylerin hareketlerini degerlendirmek icin 6l¢ii koyan ahlak anlayisinin
kurucusu, teorik ve pratik olarak egitimle ilk ilgilenen filozof olan Platon’un egitim
icin yaptigi acgiklama; gergcek egitim, ruhu ve bedeni olabildigince iyi ve
giizellestirecek giigte olmalidir. Platon, egitimi “6ziin (ruhun) iyiye yonelmesi ve buna
bulasabilmek igin en basit ve en tesirli yollar arastiran sanat” diye tanimlar. (Platon,
Yasalar, 11/ 3). Egitim daha kapsamli bir tanimla, kisilerin veya kisilerin bir araya
gelerek olusturduklar ekiplerin is yerlerinde {istlendikleri veya daha sonra
tistlenecekleri gorevleri daha basarili ve daha etkili yerine getirebilmeleri igin, kisilerin
mesleki bilgi diizeylerini arttiran, rasyonel karar alma, davranis, tutum, diisiince,
aligkanlik ve anlayislarinda pozitif gelisme saglamayi hedefleyen bilgi, becerileri ve

gorgiilerini yiikselten egitsel eylemlerin tiimiidiir (Sabuncuoglu, 2000).
Egitim gliniimiizde de s6yle tanimlanmaktadir;

Kisinin hareketlerinde kendi yasantisi yoluyla farkinda olarak istendik davranis
degisikligi meydana getirebilme siirecine egitim denir (Fidan ve Eren, 1991, s.18).
Egitim; kisiler aras1 bilgi edinme ve bilgi paylasiminin yani sira edinilen bilginin

davranig / huy bi¢cimine doniisme siirecidir.

Egitim bireyin is hayatindaki Ogreniminin yani sira aslinda hayatin tamamini
igerisine alan gelismeyi ifade etmektedir. Kisinin hayatindaki hissi reaksiyonlarmn
arastirllmasi, hedeflerinin netlesmesi, giinlimiizde gecerlili§i devam eden bilgiler
esliginde olaylar1 ve nesnelerin tabiat ile ilgili diisiincelerinin netlesmesini icermektedir

(Taskin, 1994, s.19-20).
2.1.1. Egitimin Onemi

Yenilenen/ degisen teknoloji ve haberlesme yontemleri ile dnceki donemlerde
kullanilan egitim teknikleri degismistir. Gegmis yillarda kullanilan daha 6nce yapilan
yapma ve gozlem ¢agimizda yetersiz, eksik kalmaktadir. Toplumlar ge¢misten aldigi
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kiiltiirel ve sosyal miras1 gelecek nesillere ulastirmak igin gelisen teknolojiye uyun
saglamalidir bu durum ¢agimizda egitimin énemini daha da artirmaktadir. Egitimin
oneminin giderek artmasi nedeniyle daha yenilik¢i ve tatmin edici egitim sistemleri

olusturulmaya galisiimaktadir.

Cagimiz rekabet kosullarinda isletmelerin daha basarili olmasini saglayan en énemli
oge nitelikli is gorenlerdir. Is gdrenlerin nitelikli hale gelebilmesi igin de is verenlerin
egitime gereken 6nemi vermeleri gerekir (Kiligoglu, 2007). Calisanlarin, yaptiklari isi
daha iyi yapabilmeleri i¢in mesleki bilgilerini arttirmalar isletmelerin karliligini ve
devamliligint da arttiracaktir. Calisanlarin alacaklar1 egitimle is yerlerindeki
performanslarinin artmasinin yani sira kisisel motivasyonlar1 da artacaktir boylece
daha mutlu daha istekli ¢alisanlara sahip olunabilecektir. Rekabet iizerinden isleyen
yenidiinya sisteminde iilkelerin avantaj saglayacagi durum egitim almis insan giiciine
sahip olmalar1 ve egitime ¢ok daha fazla yatirnm yapmalar1 olacaktir, egitimin 6nemi

de bu anlamda daha belirgin olacaktir. (Esiyok ve Sekmen, 2012).
2.1.2. Egitimin Amaci
Egitim, toplumsal bir durum olup toplumun igerisinde var olan bir davranistir.

Yeni dogmus bir ¢ocugu zaman igerisinde insan yapan, onun insan vasiflar1 elde
etmesini saglayan ve onu sosyallestiren toplumdur. Toplum bu vazifesini egitim
yoluyla yapar, toplum kendisini olusturan bireyleri egiterek sosyallestirir ve onlari
toplumsal yasama hazirlar (Kiligoglu, 2007). Egitimle; Toplumsal hayatin giivenilir,
rahat, mutlu ve beseriyet¢i olmasi saglanir. Bu egitim de toplumun igerisinde

bulundugu doneme ve toplum igerisindeki gereksinimlere uygun olmalidir.

Egitimin amacina ulagmasi i¢in kisinin de istekli olmas1 gerekir. Eger kisi egitimden
alacag: etkiye inanir ve buna uyum saglayabilirse hem sosyal hayatinda hem is

hayatinda daha basarili olur (Decenzo, 1998).

Egitim gerek sosyal ve toplumsal ortamda gerekse is hayatinda, kisilere deger katmayz,
onlara iyi ve dogru olan1 goOstermeyi amaglayan sistemdir. Egitimin sosyal
cevrelerinde ve is cevrelerinde kisileri gelistirmesinin ana nedeni, farkli yerlerde

alinan egitimin farkli alanlarda da kullanilabilmesidir (Basaran, 1991 s.17)
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2.1.3. Egitimin Faydalar

Egitim insanin yasaminin her alanina etki etmektedir. Egitim kisilere yalnizca sosyal
ortamda degil kiiltiirel, siyas1 ve ekonomik alanlar olmak tizere ¢ok sayida alanda etki
etmektedir. Bu durum gelisimi de birlikte getirmektedir (Tezel, 2010). Egitimin insan
tizerindeki faydalari; kisinin mutlu ve kaliteli bir yagam silirmesini, ekonomik refaha
ulagmasini, 6zgiivenli ve medeni insan olmasini saglar. Kisisel faydalarinin yani sira
toplumsal etkileri de ¢ok fazladir. Insanin hisleri, egitim diizeyi, becerileri ile olusan
kiiltiirel ve ekonomik ortam yatkinliklarini ve yenilikgiliklerini gerceklestirerek iiretim
asamasinin girdisi olarak ekonomiye fayda saglamaktadir. Ekonomik, kiiltiirel, sosyal
ve teknolojik alanlarda daima yenilik ve degisim gosteren yerel ve kiiresel sartlara gok
cabuk uyum saglayan toplumlar basarili olabildiklerine gore, yaratici diisiince ve
yeniliklere agik nesiller yetistirebilen egitim diizeni toplumlarin refah diizeyinin

artirllmasinda ¢ok 6nemli bir rol oynayacaktir. (Saygili vd., 2005).
2.2. Gelistirmenin Tanim

Kisini farkli konumlarda farkli gorevlerde kullanilmasi, daha faydal
calisabilmesi i¢in yeni yetenek ve bilgilerin kazandirilmasi veya var olan bilgi ve
tecriibelerin gelismesini saglama siirecidir (TDK sézliikleri). Isletmelerde gelistirme
faaliyetleri zaman igerisine dagitilarak, uzun vadede gelecekte yapilmasi planlanan
isler amaglanmaktadir (Bayrag, 2008, s.128). Agikalin (2002, s.65)’ a gore ise gelisme;
giindelik yasamda konusma dilinde karsimiza ¢ikan ilerleme, gelistirme, yetistirme
gibi kavramlar degismenin yol agtig1 sonuglaridir. Degisme iki sekilde olusabilir;
birincisi tabi ortamlarda ikincisi ise sonradan olusturulan ortamlarda. Gelisme ise

degismenin bu iki farkli ortamlardaki gézlemlenebilir halidir.

Insan kaynaklar yonetimi bakimindan gelistirmenin 3 ana 6zelligi vardir (Sencan ve

Erdogmus, 2001, s.4);
“Kisilerin biitlin yasaminda kesintisiz devam etmesi”,

“Kigilerin yalmizca mesleki konularda degil, yasamlarinin her alaninda

gelistirilmesinin hedeflenmesi”,
“Gelistirme islevinin kurumdaki tiim kisileri igerisine almasidir”.
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2.3. Egitim Gelistirme Faaliyetleri

Cagimiz isletmelerinin; birlikte ¢alistiklari kisilerin motivasyonlarini, tecriibe
ve bilgilerini arttirabilmeleri, faaliyetlerini siirdiirebilmeleri, teknolojik yeniliklere
uyum saglayabilmeleri, daha iyi hizmet verebilmeleri i¢in egitim gelistirme
caligmalarina énem vermeleri gerekmektedir. Egitim-gelistirme faaliyetleri kisinin

yeni bir seyler ortaya koyma ve yiiksek enerji ile ¢aligmasina katki saglar.

Egitim kisilerin zihinsel, fiziksel ve sosyal gelisimlerini; gelisim ise bir is yerinde
calisan Kkisilerin isi yapabilmedeki ustaliklar1 ve bilgilerinin igerisinde bulunulan
donemin kosullarma uygun ve etkili hale getirilmesidir (Keyik, 2014). Egitim-
gelistirme kisilerin istek ve enerjilerini arttirarak islerinde daha verimli ve daha

dinamik ¢aligmalarini saglamayi hedefleyen ¢alismalar biitiiniidiir.

Egitim ve gelistirme faaliyetlerini birbirinden ayiran 6zellikleri asagidaki tabloda

gosterildigi gibi ifade edilebilir.

Tablo 21: Egitim ve Gelistirme Faaliyetleri Arasindaki Farklar

Egitim Gelistirme
Odak Noktasi Bugiin Gelecek
[s tecriibesinin kullammi  |Diisiik Yiiksek
Amag Simdiki is icin hazirlama |Olabilecek  degisiklikler
icin hazirlama
Katilim Gerekli Gondlli

Kaynak: Hiiner Sencan, Nihat Erdogmus, Isletmelerde Egitim Ihtiyag Analizi, istanbul, Beta
2.3.1. Egitim Gelistirmenin Amaci

Egitim gelistirmenin genel amaglari icerisinde; isletmede ¢alisan kisilerin su anda
ve ileriki donemlerde ihtiya¢ duyabilecekleri bilgi ve tecriibelerini gelistirerek
davraniglarini, tavirlarini igletmenin siirekliligini ve isletme memnuniyetini arttirmay1

hedefler.
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Bulug (1997)’a gore; kurumlarin insan kaynaklarindan yeterince faydalanmalari ve
amaglarina ulasabilmeleri i¢in kisilerin becerilerini ortaya koyabilmek, var olan
yeteneklerinden maksimum diizeyde faydalanabilmek i¢in gerekli olan faaliyet ve
aktiviteleri saglayabilmesi gerekmektedir. Egitim gelistirme faaliyetlerindeki genel

amaglar, toplumsal amaclar ve ekonomik amaglar olarak ikiye ayrilmaktadir (ince,
2002).

Toplumsal (Sosyal) Amaclar

Egitim gelistirme, kisilerin genel kiiltiir, fiziksel ve zihinsel meziyetlerinin gelismesi,
yaptig isle ilgili teknik bilgisinin artmasi gibi durumlarin yani sira, kisilerin is yerine
bagliligini arttiran, ¢calisma arkadaslariyla iyi iliskiler kurmasini saglayan, toplumsal

hareket etmeye tesvik eden davranislar gelistirmeyi saglamaktadir (Oriicii, 2013,

5.319-320).

Sabuncuoglu (2009) egitim gelistirmenin faydalarini sdyle agiklamaktadir;
Kisilerin 6z giiven duygusunun fazlalasmast,

Kisileri motive etmesi,

Kisilerin bilgi ve yeteneklerini artirarak, yiikselme imkan1 saglanmasi,
Kisilerin daha basarili olmalarina imkan vererek is tatmininin saglanmasi,

Kisiler arasi iletisimi daha etkili kilarak yeni ve farkli fikirlerin ortaya ¢ikmasinin

saglanmasi
Bireysel amaglarla isletmelerin amaclarinin biitiinlestirilmesidir.
Ekonomik Amacglar

Egitim gelistirme, isletmelerin ana amaci olan verimlik ve kari arttirmak igin
yapilmasi gerekenlerin belirlenmesi ve planlanmasini saglayacaktir. Egitim gelistirme
ile yeni teknolojiler kullanilarak hizmet ya da iiriin kalitesi arttirilacak, kullanilan arag
gereglerin bakim maliyetleri diisiiriilecek, is kazalarimin minimuma indirgenmesi

saglanacaktir (Mercin, 2005).
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Oriicii (2013)’ ye gore alt ekonomik amaglar asagidaki gibi agiklanmaktadir;

e Teknoloji ve yeniliklere is yerinde calisanlarin daha hizli adapte olmasi ile maliyet

giderlerinin azaltilmasi,
e |5 yerinde calisanlara yapilacak is i¢in dnemli bilgi, tutum ve becerin kazandirilmast,
e |5 giivenligi bilinci olusturularak olas1 is kazalarinin azaltilmast,

e s ile ilgili yapilabilecek yanlisliklarin azaltilarak, bakim ve onarim maliyetlerinin

diistirtilmest,
e Kullanilan malzemelerde olusabilecek gereksiz kayiplarin oniine gecilmesi,
e I¢c kontrol ve denetim yiikiiniin azaltilmast,

2.3.2. Egitim Gelistirme Yontemleri

Kurumlar uygulayacaklari egitim gelistirme yontemlerini belirlerken, teknik
alt yapilarma, is yeri kiiltiirlerine, {iretim / {iriin ¢esitlerine ve igerisinde yer aldig
meslek grubuna uygun egitim gelistirme yontemini se¢melilerdir. Siirekli degisen
teknoloji ve gelisen yeniliklere ayak uydurabilmek i¢in egitim gelistirme
yontemlerinin de bu yenilikleri takip ederek giincellenmesi gerekmektedir Kurumlar
is basinda egitim ve is disinda egitim gelistirme yoOntemlerini tercih etmektedir

(Saat¢ioglu ve Yildirim, 2022).
Is Basinda Egitim Gelistirme Yontemleri

Kurum i¢inde calisanlarin isi yapabilecekleri bilgi ve beceriyi elde etmis
olmalar1 kurum i¢in yeterliymis gibi goriinse de kisinin igini yaparken istekli ve mutlu
olmasini temin edecek tavrinda kazandirilmasi saglanmalidir (Simsek ve C)ge, 2011,
s.241). Isbasinda egitim gelistirme ydntemi; isi bilen kisinin- egitimcinin is yapildig
esnada orada yer alarak isin yapilisin1 gézlemlemesi, varsa hata ve eksikliklerin
giderilmesi yoniinde o anda miidahale ederek olmasi gerekenin gosterilmesi ve dogru
olanin uygulanmasidir. Kurumlar degisen diizene kendilerini daima yenileyerek uyum

saglayabilirler ve boylece her zaman basariya dogru giderler, kendisini yenilemeyen
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veya basit onlemlerle anlik koruma saglayan kurumlar tiikenmeye- bitmeye mecbur

kalirlar (Cimen, 2014, s.53).
Is Disinda Egitim Gelistirme Yontemleri

Is disinda egitim gelistirme yontemleri 6zellikle toplu egitim seklinde teorik
bilginin verilmesi gereken durumlarda bu yontem kullanilir, konferanslar, seminerler
is dis1 egitim gelistirme yontemlerine Ornek olabilir. Bu egitimler toplu halde
verilecegi i¢in kurum adina daha az maliyet ve daha az zaman kayb1 olusturacaktir. Is
disinda egitim gelistirme yontemlerinin olumsuz tarafi ise, egitim doneminde is
yerinde olmayan ¢alisanlarin yapamadiklari tiretimler i¢in eksikliklerin olusmasi, is
basinda egitime gore is disinda egitim alanlarin dondiiklerinde uygulamada sikinti

yasayabilecek olmalaridir (Ozgelik, 2013. 5.199).
2.3.3. Egitim Gelistirmede izlenmesi Gereken Ilkeler

Egitim-gelistirmede izlenmesi gereken ilkeler; yararlilik ilkesi, siireklilik
ilkesi, planlilik ilkesi, etkin katilim ilkesi ve firsat esitligi ilkesi olarak ifade
edilmektedir (Taymaz, 1992).

Yararhlik ilkesi

Egitim-gelistirme faaliyetlerinde is yerlerinin amaci karliligi ve verimliligi
maksimuma getirmekken, calisanlarin amaci ise beceri ve mesleki bilgilerini
cogaltarak yapacagi iste basarili, bilgili ve daha iist gérevlere gelmek olabilir. Egitim
gelistirme faaliyetleri, calisanlarin ve isyerlerinin hedeflerine erisebilmelerini

sagliyorsa yararlilik ilkesi ger¢eklesmis olur (Ertlirk 2011, s.123).
Siireklilik ilkesi

Egitim ve gelistirme etkinlikleri daima gelisen, degisen kosullar geregi hem
calisanlarin hem isletmelerin hedeflerine ulasmasi igin siireklilik gostermelidir.
Boylece isletmeler kiiresellesme ve rekabet sartlarina hazir olurlar (Dolgun 2010, s.
116). Egitim-gelistirmedeki stireklilik is yerinde calisanlarin mesleki ve diger
alanlardaki egitimlerinin 6miir boyu devam etmesini esas alarak kisilerin islerini daha

iyi yapmalarini, motivasyonlarinin arttirmasini saglamaktadir. (Keyik, 2014).
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Planhlik ilkesi

Egitim gelistirme faaliyetlerinin faydali olabilmesi acik ve kesin olarak
siirlandirilmis plan ve program igerisinde hazirlanmasi gerekmektedir. Yapilmasi
planlanan ¢alismalarin kimin tarafindan, nerede, ni¢in, nasil, ne zaman ve kimlere
yonelik yapilacagr belirtilmelidir (Simsek ve Oge 2011, 5.236). Planlilik ilkesi ile
kisilerin verimli ve Kaliteli bir is ortaya koymalar1 saglanmis olacaktir (Heller, 1989,
s.179).

Etkin Katihm ilkesi

Egitim gelistirme programinin hazirlanmasi igletmeler agisindan emek, zaman ve ek
bir maliyet gerektirir. Egitim gelistirmeyi organize eden veya egitimi sunacak birey /
bireylerin programa katilimin fazla olmasi ve programin daha faal gegebilmesi igin
katilimcilar 6nceden tespit etmesi ve bilgilendirmesi gerekmektedir (Keyik, 2014).
Egitim gelistirme programina katilacak kisilerin bu etkinliklere gereksinimlerinin
oldugunu, yarar ve onemli oldugunu hissetmeleri programin basarili sonuglar

verebilmesi agisindan 6nemlidir (Simsek ve Oge 2011, s. 235-236).
Firsat Esitligi ilkesi

Firsat esitligi ilkesi kurum igerisinde calisma statiisiine bakilmaksizin herkesin
faydalanmasi1 gereken 6nemli bir ilkedir. Kurun ¢atisi altinda bireysel veya gruplar
igerisinde herhangi bir ayrim olmaksizin kurumda ¢alisan herkesin egitim gelistirme
faaliyetlerinden esit sekilde faydalanmasini ifade eder (Dolgun 2010, s.116-117).
Firsat esitligi saglanarak yapilan egitim gelistirme faaliyetler ile kurumun hedeflerini

gerceklestirebilecek sonuclarin alinmasi saglanacaktir.
2.4. Satisin Tanimi ve Onemi

Isletmelerin ve alicilarin sartlariyla birlikte cevresel etkenleri de gdz 6niine
alarak hizmet ya da iiriinii satmak amaci ile gosterilen gayrete satis denilmektedir
(Yamamoto, 2001, s.9). iktisatcilar tarafindan yapilan tanimda satis; yer, vakit ve
miilkiyet yarar1 saglayan eylemlerdir (Yikselen, 2014, s.5). “Mal ve hizmetlerin
tiretimden tliketime kadar olan hareketlerin tamami1” satis olarak tanimlamistir isletme

sahipleri tarafindan (Yiikselen, 2013, s.6). Bir baska tanimda ise satig; hizmet ve
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tiriinleri etkin sekilde hazir bulundurarak isletmenin hizmet ve iiriinlerine olan istekleri
belirlemek, istekleri yerine getirebilmek ve kazang edinebilmek i¢in igletmenin yapmis
oldugu faaliyetlerdir (Tek, 1990, s.3).

Satisin 6nemi; Satis isletmelerin karliligim1 ve devamliligini arttiracak en onemli
unsurdur. Satig isleminde satisin yapilacagl cevre iyi analiz edilmelidir, kiiltiirel
yapisina, aliskanliklarina ve adetlerine yarasir olmalidir ki istenen satis elde
edilebilsin. Kiiresellesen diinya diizeninde kurumlarin rekabet¢i pazarda varligini
devam ettirebilmesi i¢in global pazarlama ifadesini iyl anlayarak satis etkinliklerini
ona uygun sekilde yenileyerek devam etmesi gerekmektedir (Giirbiiz ve Erdogan,
2007). Bu bakimdan yalnizca isletmelerin degil iilke yoneticilerinin de satigin 6nemini
idrak ederek iilkelerinin tanitimini/ pazarlamasini ona gore yapmalar1 gerekmektedir

(Dubinsky ve Hanafy, 1995, s.73-85).
2.5. Performansin Tanim

Bir isin yapilabilmesi i¢in ‘Oncesinde tamimlanmasi belirli kurallara uygun
davranislarnin gosterilmesi ve istenen hedeflere yaklasma seviyesi’ diye agiklanmaktadir
(Canvd., 2001, s.170).

Planlanan hedefler dogrultusunda elde edilen verileri nitelik ve nicelik yonleriyle

belirleyen ifade olacak agiklanmaktadir (Halis ve Tekinkus, 2003, s.174).

Isletmelerde galisacak kisilerin performansini belirleyen, almis oldugu egitim, zihinsel,
bedensel, davranigsal gibi Kisisel 6zellikleri vardir. Yapilacak is i¢in secilen dogru ¢alisan

gerekli performansi gdstererek isin daha iyi yiiriitiilebilmesini saglayacaktir (Ozen, 2011).
2.6. Satis Performansi

Satis performansi; isletmelerin iiriin veya hizmetin aliciya sunumunda ve
satiginda gosterilen ¢abanin daha Once belirlenen standartlarla degerlendirilerek
kisinin isi yapabilmedeki tutum ve davranislarinin bu standartlarla karsilastirilarak
basarisin1 degerlendirme ve 6lgme siirecidir. Satig Performansi; amacin belirlenmesi,
yoneticilik, degisikliklerin takip edilmesi, motivasyon, c¢alisanlarin kendini

gelistirmesi gibi birgok etkenin birlikte oldugu bir modeldir (Luecke, 2008, s.1).
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2.6.1. Satis Performansim Etkileyen Unsurlar

Satis performansini etkileyen unsurlar iki temel baslik altinda toplanabilir, ¢
etkenler ve dis etkenler. Anderson, vd. (1992) satis performansinin, satig temsilcisinin
planlama, gelisim, yonetim, organizasyon, kontrol ve degerlendirme becerileriyle

baglantili olacagi ifade etmektedir.
i¢ Etkenler

Kisisel etkenler, yetenek, beceri seviyesi, ig tatmini, rol algisi, motivasyon i¢ faktorler
icerisinde bulunan unsurlardir (Anderson, vd, 1992). Bireyin yetenekleri, ilgi alanlari,
degerleri, tutumlari, ruhsal yapisi gibi durumlar bireylerin basari derecelerini

belirlediginden bireyler arasinda gesitlilikler olmaktadir (Canman, 1993, s.163).
Dis Etkenler

Dis etkenleri; gevresel etkenler, sosyo kiiltiirel, ekonomik, teknolojik, rekabet sartlari,
yasal etkenler olustururken, insan kaynaklari kisminda; is yeri kiiltiiri, pazarlama
konumu, mali kaynaklar, satis yonetimi kisminda ise; egitim, odiiller, planlama,
yonetme gibi unsurlar olusturmaktadir (Anderson, vd, 1992. s.311). Is yerinin
calisanina verdigi 6nem, kullandigi teknoloji, gorev paylasimi, ¢evrenin mali,
psikolojik ve kiiltirel durumu, cevresel niifus kurumun basarisint etkilemektedir
(Canman, 1993, s.164).

2.6.2. Satis Performansim1 Artiran Unsurlar

Is yerinde ydneticilerin olusturacag: etkili etik davramslar, i¢ etkenler ve dis
etkenler iizerinde pozitif etki olusturarak toplum seviyesinde pozitif sosyal ve
ekonomik degismelere neden olacaktir (Biger, 2005, s.2). Kurumlardaki etik iklimin,
i3 yerinde c¢alisanlarin {izerinde de pozitif etki sagladigi yapilan ¢alismalarda
goriilmektedir (Deshpande, 1996, s.315). Satis personeli tarafindan pozitif algilanan
etik ortam kurum imajinda ve kurum degerinde olumlu etkiler birakabilecegi gibi,
personelin kuruma baglhiligini, yoneticiye hissedilen giiveni, is tatmini ve is

performansinin artmasina da tesir edecektir (Eren ve Hayatoglu, 2011).
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2.6.3. Satis Performansi Degerlendirme

Satis performans degerlendirmesi; isletmenin iriinleri, hizmetleri, var olan
kaynaklarin bir araya getirildigi, sonuglarin degerlendirilmesi i¢in sistemli ve diizenli
bir sekilde verilerin raporlanmasi ve degerlendirilmesi olarak agiklanmaktadir (Ozen,
2011). Calisanlar agisindan satis performans degerlendirmesi, isletme tarafindan
yiiriitilen organizasyonun rakamlarla ifade edilmesi anlamina gelmektedir
(Sayistay, 2000. s.53). Satis Performansi degerlendirmede kullanilacak olgiilerin sade
bir dille anlasilir, l¢iilebilir, anlamli, tekrarlanabilir, sinirlar belirli ve denetlenebilir
olmali gerekmektedir (Marvin, 2006). isletmeler, birlikte ¢alistiklar1 personellerinin
basari1 / basarisizlik gibi durumlarini gozlemleyebilmek, ¢alisanlar1 hakkinda tarafsiz
ve etkili karar verebilmek, personelin becerilerini artirabilecek ¢alismalar yapabilmek
icin, performans degerlendirme politikasi belirlemesi gerekmektedir. Kurumda galisan
kisilerin kurumun hedeflerini gergeklesmesine saglamis oldugu katkinin 6lgiilmesidir
(Aldemir, 2001, s.209).

Trahant, vd. (1997) gore; Satis performans degerlendirmesi ile ¢alisanlar yaptiklar
islerin sonuglarmi goriir, kisisel ¢alismalarinin sonuglarint degerlendirir, is yerleri ise
personelin yapmasi gereken isi ne oranda yaptigi, kisisel yetenek ve ilginin yapmis
oldugu ise ne oranda etki ettigi, Kariyer ilerlemesinin nasil devam edecegi gibi
durumlar belirlenmis olacak, bunlarin neticesinde kariyer planlamasi, terfi etmesi,

ticretin artmasi veya isten ayrilmasi gibi kararlara varilabilir.
2.6.4. Satis Performansi Degerlendirme Yontemleri

Satis performans degerlendirmesi yapilirken sadece istatiksel analizler ve
sonuglarinin Slgiilmesi / degerlendirilmedi degil, kisilerin su an ki ve gelecekteki
durumlari, ¢evresel etkenlerin de igerisine alinarak degerlendirilmesi gerekmektedir

(Kiister ve Canales, 2011).

Satis performans: degerlendirme yontemleri sorunlari ¢ozmeye ve objektif
degerlendirmeye dayali yontemlerden olusur. Satis performans: degerlendirme
yontemleri, yapilacak isin igerigine, degerlendirme neticesinde ortaya ¢ikan
sonuclarin kullanim alanlarina gore degiskenlik gdstermektedir. Geleneksel satis

degerlendirme yontemleri ve klasik satis degerlendirme yontemleri olarak ikiye
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ayrabiliriz. Uyargil (1994, s.120) satis performansi degerlendirme yontemleri igin
sOyle goriis bildirmistir; geleneksel satis performans degerleme yontemlerinin gelisim
faaliyetlerini ve performans: finansal degerler agisindan nitelendirmesi en miihim
eksikliklerinden biridir. Cagimiz degisken cevre etkenleri géz Oniine alindiginda,
onceki donemlerde bilgi elde etmeyi saglayan performans dlglimleri kurumlarin hizl
geri bildirim almalarinda eksik ve sinirli kalmaktadir. Performans degerlendirme
yontemleri arasinda istikrar1 saglayacak olgiiler tanimlanmali ve performans dlgiim
sistemlerinin tasariminda birgok boyut arasinda dengeyi saglayacak bigimde odlgiitler
belirlemeli ve performans degerlendirme yonteminin stratejik bir faaliyet olarak ele

alinmasi gerektigi belirtilmektedir.
2.7. Egitim Gelistirmenin Satis Performansina Etkileri

Calisma hayatlarinda yaptiklar is ile ilgili egitim gelistirme faaliyetleri
icerisinde bulunan bireylerin satis performansi pozitif yonde etkilenmektedir. Isin
degerini — niteligini arttirmak, isi daha istekli yapmak, is verimini arttirmak, degisik
diistincelerin ve farkli tirlinlerin ortaya ¢ikarilmasi, istihdam alanlarinda artis egitim
gelistirme faaliyetlerinin satis performans: iizerindeki etkilerindendir. Insan,
kurumlarin nitelikli ve faydali iiretim yapabilmeleri i¢in en ¢ok gereksinim duydugu
Ogedir. Egitim gelistirme programlarinin is yerinde ¢alisan personelin mali ve fiziksel
ogeler {lizerindeki etkisinin verimlilikle direkt etkilesim durumunda oldugu,
giintimiizde global yarisin hakim oldugu diisiiniiliirse tiretimi daha iyiye gotiirerek
basar1 elde etmenin yolu, nitelik ve verimlilik seviyesindeki artisa baglidir (Cagil,
2007, s.93). Kurumlarin amaclarmi elde edebilmesi, kara gegebilmesi, rekabet
Ustiinliigii edinebilmesi kurum iginde ¢alisanlarin satis performansi ile dogrudan
ilgilidir, personelin iyi bir satis performansi gosterebilmesi i¢in ekonomik doygunluk,
yaptig1 isi sevmesi ve gurur duymasi, kurumun hedefleri ile kendi hedeflerini
biitlinlestirmesi kisilerin yiiksek satis performansi ile hizmet vermesine olanak

saglamaktadir (Saatgioglu ve Yildirim, 2022).

Psacharopoulos (1981) tarafindan insan sermayesi teorisine gore olusturulan

hipotezler,;

- Egitim gelistirmenin egitim ic¢in algilanan amir destegi boyutu, personelin satis

performansini anlamli ve pozitif yonde etkiler.
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- Egitim gelistirmenin algilanan egitim olanaklar1 boyutu, personelin satig

performansini anlamli ve pozitif yonde etkiler.

- Egitim gelistirmenin egitimden beklenen bireysel kazanglar boyutu, personelin satis

performansini anlamli ve pozitif yonde etkiler.

- Egitim gelistirmenin egitim ile ilgili kariyer beklentileri boyutu, personelin satig

performansini anlamli ve pozitif yonde etkiler.

- Egitim gelistirmenin egitim programlarindaki 6grenme motivasyonu boyutu,

personelin satig performansini anlamli ve pozitif yonde etkiler.

- Egitim gelistirmenin algilanan ¢alisma arkadaslarinin destegi boyutu, personelin satis

performansini anlamli ve pozitif yonde etkiler.

Satis performansi, “bireylerin gorevlerini yapabilmek i¢in gostermis oldugu emekler
karsiliginda sahip olacagi basari seviyesi” olarak agiklanmaktadir (Yildiz, Savci ve
Kapu, 2014). Satis performansini etkileyen unsurlar; egitim, kisinin is giivencesinin
olmasi, kiginin kendine uygun yapabilecegi iste ¢alismasi olarak siralanabilmektedir,
kisinin egitim ile kendini gelistirebilecegi boylece yapacaklar1 islerde daha yararh

olacag1 vurgulanmaktadir (Shmailan, 2016).

Egitimin 6nemli kazanimlar1 igerisinde; isin yapilabilmesi i¢in gerekli yontemleri
ayrintili 6grenebilmek, gerektiginde davranis farkliliklar sergileyebilmek, calistigi
ekip ile uyum saglayabilmek, yeni diisiinceler ortaya ¢ikarabilmek ve degisime giicii
yetebilecek / uyum saglayabilecek durumda olabilmektir (Kaptangil, 2010, s.82).
Kurumlarin egitim calismalarinda siirekliligi ve hedefleri cergevesinde egitimin
planlanarak yapilmasi egitim den saglanacak fayda kazanimlar acisindan 6nem arz
etmektedir. Kurumlarin rekabet iistiinliigii elde edebilmesi uygun is modelleri ve insan
faktort ile iligkilidir, teknolojinin siirekli yenilenmesi {iriin / tiretim ve satigtaki
yenilikleri yakalayabilmek egitimli personelle saglanabilecektir (Saatcioglu ve
Yildirim, 2022).

Egitim gelistirme faaliyetleri uzun donemli diisiiniildiiglinde ¢alisanlarin
performansina katki saglayacagi beklenmektedir. Isletmeler optisyenler agisindan

disiiniildiglinde baz1 isletmeler bu c¢aligmalara 6nem verirken bazilar1 geri
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kalmaktadir. Bu durum isletmenin karliligina etki edebilir. Literatiir incelendiginde de
(Cagil, 2007. Kaptangil, 2010. Saatgioglu ve Yildirim, 2022) yaptiklari ¢alismalarda

bu ortaya konulmustur.
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3. OPTIiK MAGAZACILIK VE OPTISYENLIK

3.1. Optik Magaza Tanimi

Tiirkiye Cumhuriyeti Saglik Bakanligina bagli gergek kisiler ile 6zel hukuk tiizel
kisileri tarafindan isletilen gorme gereglerinin; optik gozliik cercevesi, diyoptrili
(numarali) gozliik cami, kontak lens, kontak lens soliisyonu, glines gozligii, gozliik
temizleme geregleri (silme- temizleme bezi, cam silme soliisyonu vb.), ¢cergeve ipi gibi
tirtinlerin satig, montaj ve tamir hizmetlerinin verildigi miiesseselere optik magaza
denilmektedir. Optik magaza / miiessese, gergek kisiler ve 6zel hukuk tiizel kisileri
tarafindan acilip isletilebilen, optik magaza a¢gmak isteyen kisilerin bulunduklari
sehrin en yiiksek saglik idaresince verilecek olan miiesseseyi agma ruhsat namesi

alinarak acilabilen isletmeleri ifade etmektedir (5193 Sayili Kanun).

Optik magazalar, optisyenlik miiesseseleri veya gozliik¢ii magazalari olarak

bilinmektedir.
3.1.1. Optik Magaza Cesitleri

Optik magazalar bireysel ve kurumsal (zincir magazalar) magazalar olarak ikiye

ayrilmaktadirlar.
- Bireysel (Bagimsiz) Magazalar

Bireysel magazalar; is yeri sahibinin hem satig temsilcisi hem de idarecisi oldugu,
nihai tiikketiciye hizmetin bir fiil verildigi kurumlardir. Bireysel magazalarin sermayesi

kisitly, tirtin farklilig1 ve alim giicleri sinirhidir.

Aksoz (1985) bireysel magazalarla ilgili sunlari ifade etmektedir; magazanin idarecisi
ve magaza kurucusunun ayni kisi oldugu magazalardir. Bireysel magaza sayilarinin
cok fazla olmasi, az sermaye ile kurulabiliyor olmalar1 ve her alanda hizmet sunuyor
olabilmeleridir. Klasik perakendeciligin baslangi¢c noktasi olan bireysel magazalarin
iriin farkliliklar1 az, iiriin bazli uzmanlasmig ve sermayeleri kisithidir (Tek, 1999,
5.568).
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- Kurumsal (Zincir) Optik Magazalar

Kurumsal magazalar; merkezi bir yonetimin var oldugu, yapilan biitiin islemlerin
merkezce denetlendigi, iiriin satin alma islerinin satin almada uzmanlasmis kisiler
tarafindan merkezden yapildigi birgok perakendecilik alaninda hizmet veren
kurumlardir (Kotler ve Armstrong, 2006, s.401). Kurumsal magazalar ¢ok sayida iiriin
alim1 yapmalari, ¢cok sayida hedef kitleye ulasabilmeleri, tutundurma faaliyetlerinin
ayni olmasit bakimindan bireysel magazacilifa gore daha avantajli durumdadirlar
(Karafakioglu, 2006, s.210). Kurumsal magazalara tiiketici agisindan bakildiginda;
bir¢ok yerde ulasilabiliyor olmalari, istenilen ihtiyaca yanit vermeleri, ucuz, kaliteli ve

marka degerlerinin olmasi tercih edilmeleri agisindan 6nem arz etmektedir.
3.2. Optisyenin Tanim

Optisyenlik alaninda en az on lisans seviyesinde mesleki egitim ve dgretim
veren yiiksek okul mezunu kisiyi ifade etmektedir (Optisyenlik Hakkinda Kanun,
2004). Gorme kusurlarimin giderilebilmesi i¢in goz hekimi tarafindan belirlenen
regeteye uygun, gérme gereglerinin (gozliik/ kontak lens), lens hammaddesi, optik
merkezi, aks ve lensin fiziki 6zellikleri gibi konular1 degerlendirerek teknik esaslara
uygun gozliik kullanicisinin kullanim 6zelliklerini de g6z Oniine alarak gozliigiin
saglikli olarak hazirlanmasi alaninda egitim alan, optik alanda gérme Ssagligi
teknikeridir (Aksak ve Kiigiiker, 2005). Gozlik basta olmak iizere ¢esitli optik

gereclerin montaji, tamiri ve satigin1 yapabilecek meslek egitimi almaktadirlar.
3.2.1. Optisyenin Gorev ve Sorumluluklar

GOz hekimi tarafindan belirlenen recetelerin analizi ve degerlendirme isleminin

yapilmasi,

Camlarin kullanictya ve kullanilacak ¢ergeveye gore kesilmesi, taglanmasi ve regeteye

uygun ¢ergeveye montajinin yapilmasinin saglanmasi,

Kullanicinin ihtiyacina en uygun cam ¢esidinin belirlenmesinin saglanmasi,
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Gozlik kullanicisinin kullanim 6zelliklerine ve yiiz sekline en uygun g¢ergevenin
secimine yardimci olmak ve hazirlanan ger¢evenin kullanicinin yiiz sekline gore

ayarlanmasinin saglanmasi,
Islenmis optik iiriinlerin denetim ve kontroliiniin yapmasini saglamak,

Daha oOnce hazirlanmis olan optik gereglerin  ayarlarimin, tamirinin  ve

yerlestirilmesinin yapilmasini saglamak,
Optik magazalarin denetiminin ve kontroliiniin yapilmasini saglamaktir.

Yukaridaki maddeler; “5193 sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun” ve bu kanuna bagl
yonetmelikler, Aksak ve Kiigiiker (2005), derlenerek olusturulmustur.

3.2.3. Optisyenin Calisma Alanlar:

Asagidaki maddeler; “5193 sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun” ve bu kanuna bagh

yonetmelikler derlenerek olusturulmustur.
Optik magazalarda mesul miidiir olarak gorev almaktadir.

Optik lens imal eden firmalarda tekniker olarak iiretim ve kalite kontrol birimlerinde

gorev almaktadir.

Goz polikliniklerinde teknikerlik yapmaktadir (G6z hekimlerinin poliklinik

hizmetinde gozliiklerin fokometre de Slgtimlerini yapmaktadir)

Sosyal giivenlik kurumunda regete kontrol biriminde gérev almaktadir.

Saglik miidiirliiklerinde optik magaza denetim birimlerinde gorev almaktadir.
3.3. Enneagram Kisilik Tiplerinin Optisyenin Satis Performansina Etkileri

Literatiirde birgok calismada satis temsilcilerinin kisilik  6zelliklerinin
yapacaklari satistaki satig performansini etkiledigi goriilmektedir. Satig temsilcilerinin
yaraticilik 6zelligi baskin oldugu durumlarda, yeni ve farkli satig teknikleri bulmakta
ve tatbik etmekte daha basarili olduklarindan satis performanslari daha yiiksek

olabilmektedir (Furnham ve Fudge, 2008, s.15). Performansla iliskisi
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degerlendirildiginde, etik kararlar alan satis temsilcilerinin yiiksek oranda performans
sergiledikleri ifade edilmektedir ve firma igerisinde etik karar vermenin 6zendirilmesi
desteklenmelidir (Charles ve Thomas, 1996, s.1151-1160). Optik miiesseselerde
yapilan {iriin satis islemlerinin basariyla yapilabilmesi kisinin satis1 yapilacak iiriin
hakkinda yeterli bilgi sahibi olmas1 ile daha etkili olacaktir. Miikemmeliyet¢i bir
kisilige sahip olan optisyen satisini yapacag irlinler hakkinda her tiirli bilgiyi
edinmeye caligarak satis performansini arttiracaktir. Etkili bir satis yapabilmek igin
satig esnasinda nasil davranmasi gerektigini, neler sOylemesi gerektigini iyi
gozlemleyen bir optisyen satis1 daha etkili yapabilecek teknikleri tespit edebilecek ve

kendi yapacagi satislarda performansini arttirabilecektir.
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4. ENNEAGRAM KIiSILiK TIPLERININ VE EGITIM
GELISTIRME FAALIYETLERININ OPTIK MAGAZALARDA
CALISAN OPTISYENIN SATIS PERFORMANSINA ETKIiSI

4.1.Arastirma Metodolojisi
4.1.1 Arastirmanin Amaci ve Onemi

Amac: Bu calismanin birincil amaci enneagram kisilik tiplerinin satig performansi
tizerindeki etkisinin arastirilmas: ve bu kapsamda hangi kisilik tiplerinin satig

performansi iizerindeki etkisi oldugunun incelenmesidir.
Arastirmanin diger amaglar1 asagidaki gibi belirlenmistir.
- Egitim gelistirmenin satis performansi iizerindeki etkisinin incelenmesi,

- Enneagram kisilik tiplerinin satis performansinin egitim gelistirme faaliyetleri

tizerindeki diizenleyici etkisinin arastirilmasi seklindedir.

Onem: Satis performansina etki edebilecek olan kisinin kisilik 6zellikleri ve egitim
faaliyetleri satig performansinin arttirilmasinda dikkate alinmalidir. Performansa etkili
kisilik tipleri belirlenebilirse gerekli personel alimlarin da daha etkili ve dogru kararlar
verilebilir. Satis odakli galismalar i¢in hangi kisinin (kisilik tipinin) ¢aligtirilabilecegi
literatiirde kisilik ozelliklerinin satis performansi tizerindeki etkisini inceleyen
calismalar (Ilhan, 2021) olmasina ragmen enneagram kisilik tiplerinin is
performansina etkisini inceleyen ¢alismalar varken (Boz, Duran ve Meral, 2021), satis
performansina olan etkiyi inceleyen caligmalarin olmamasi c¢alismanin Onemini

arttirmaktadir.

Yapilan egitim gelistirme faaliyetlerinin satis performans: tiizerindeki etkisinin
arttirtlmasi sirket yoneticilerine egitim gelistirme faaliyetlerine gereksinim olup
olmayacag1 yoniinde karar vermelerinde yardimci olabilir. Bu faaliyetlerin sirket

biitcesine katki saglayip saglamayacagina yonelik karar almada yardimer olabilir.
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4.1.2.Arastirmanin Kapsam ve Kisitlar

Arastirma kapsami, arastirmaya dahil olan 202 katilimer ile sinirhdir.
Arastirmaya katilanlarin ¢ogunun Istanbul’da bulunan optik magazalarda ¢alisan

optisyenlerin olmasi1 arastirmanin kisitin1 olusturmaktadir.
4.1.3.Arastirmanin Yontemi
4.1.3.1. Arastirmanin Ana Kkiitlesi ve Orneklemi

Arastirmanin ana kiitlesini liniversitelerin optisyenlik programlarindan mezun
olarak optisyen iinvanina sahip olan ve Tiirkiye’de bulunan optik magazalarda calisan
optisyenler olusturmaktadir. Tiirkiye’de bulunan optik magazalarda ¢alisan
optisyenlerin tiimiine ulasabilmek miimkiin olmadig: i¢in kolayda 6rnekleme yolu ile
daha az sayida optisyene ulasilmistir. Bu siire¢ sonunda 202 optisyen {izerinden veri

toplama siireci gergeklestirilmistir.

Orneklem biiyiikliigiiniin belirlenmesinde ise minimum &rneklem biiyiikliigiiniin
6l¢me aracinda yer alan toplam madde sayisinin 3-6 kati dolaylarinda olmasinin yeterli

olacagi (Catell, 1978) baz alinarak 202 kisi yeterli bulunmustur.
4.1.3.2. Veri Toplama Araci ve Yontemi

Arastirmaya veri toplamak i¢in online anket formu hazirlanmistir. Bu form
olusturulurken Google forms platformundan yararlanilmistir. Anketin uygulanma
siirecinde Istanbul Ticaret Universitesi Etik Kurulundan 14.09.2022 tarih ve E-
65836846-044-261815 sayil1 etik kurul onayr alinmistir. Olusturulan anket formu 4
boliimden olugmaktadir. Birinci bolim de demografik sorulara, ikinci boliimde
enneagram kisilik 6l¢egi ifadelerine, tigiincii boliimde egitim gelistirme faaliyetleri ve

dordiincii boliim de satis performansi ile ilgili ifadeler yer almaktadir.

[k béliimde demografik ifadelerde 5 soru, ikinci béliimde enneagram kisilik 6lgeginde
27 soru, lglincli boliim egitim gelistirme faaliyetlerinde 8 soru ve son boliim olan
dordiincii boliim satig performansi 9 sorudan olusmaktadir. Enneagram kisilik 6lgegi
dortlii likert 6lgek (Subas ve Cetin, 2017), egitim gelistirme besli likert 6lgegi (Ozer,
2015), satis performansi besli likert 6lgegi (Dogan, 2018) kullanilmistir.
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4.1.3.3. Arastirma Modeli ve Hipotezleri

Arastirmanin amag bdliimiinde de yer verildigi gibi literatiir taramasi
yapilarak enneagram kisilik tiplerinin egitim gelistirmeye etkisi, enneagram kisilik
tipinin satig performansina etkisine ve enneagram kisilik tipi ile egitim gelistirme
faaliyetlerinin satis performansina etkisini belirlemeye yonelik diizenleyici bir
arastirma modeli olusturulmustur. Diizenleyici degisken temel olarak bagimsiz
degisken ile bagimli degisken arasindaki iliskinin yoniinii veya giiciinii etkileyen
degisken olarak agiklanmaktadir (Baron ve Kenny, 1986). Burada bagimli degisken
satis performansi iken, bagimsiz degisken enneagram kisilik tipleridir, egitim

gelistirme faaliyetleri ise diizenleyici etkiyi olusturan unsuru ifade etmektedir.

SATIS PERFORMANSI

j

DUZENLEYICi
ETKi

Sekil 4: Arastirma Modeli

HIPOTEZLER
Hi: Enneagram kisilik tiplerinin satis performans algisi tizerinde etkisi vardir.

H>: Egitim gelistirme faaliyetlerinin satis performans algisi tizerinde etkisi vardir.
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Hs: Enneagram kisilik tiplerinin satis performans algis1 iizerindeki etkisinde egitim

gelistirme faaliyetlerinin diizenleyici etkisi vardir
4.1.4. Elde Edilen Verilerin Analizi

Elde edilen verilerin analizinde; demografik soru analizinde frekans analizi,
Olceklerin  faktér yapilarinin incelenmesinde acgiklayict faktor analizi, olgek
maddelerine verilen cevaplar arasindaki tutarliligi 6l¢mek igin giivenilirlik analizi,
Olceklerin giivenilirligin hesaplanmasinda degiskenler (boyutlar) arasi iliskilerin
incelenmesi icin korelasyon analizi ve son olarak hipotezlerin test edilmesi icin

regresyon analizi kullanilmistir.

4.1.4.1. Arastirmaya Katilan Optisyenlerin Enneagram Kisilik Tiplerinin
ve Egitim Gelistirme Faaliyetlerinin Sati Performansina Etkisine Yonelik

Bulgular
4.1.4.1.1. Orneklemin Demografik Bulgular

Arastirmaya katilan optisyenlerin demografik ozellikleri, hayati anlama / algilama
bi¢imlerini ve davranmislarii etkilemektedir. Bu nedenle, katilimcilara, cinsiyet, yas,
egitim durumu, c¢aligmakta oldugu magazadaki deneyim siiresi, toplam caligma

deneyimi ve igletme tiirii sorular1 yoneltilmistir.

Tablo 22: Demografik Sonuglar

Cinsiyet Sayi Yiizde Yas Sayi Yiizde
Kadin 116 57,4 "20-30° 114 56,4
Erkek 86 42,6 "31-40° 63 31,2
Toplam 202 100,0 "41-50° 18 8,9
Egitim *51 ve tizeri® 7 3,5
Durumunuz Say1 Yiizde
"On Lisans 164 81,2 Toplam 202 100,0
“Lisans® 37 18,3 Cahismakta

oldugunuz Say1 Yiizde
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magazadaki

deneyim siireniz
"Doktora’ 1 0,5 *1 yildan az’ 80 39,6
Toplam 202 100,0 15yl 63 31,2
Toplam cahsma 15 yil ve tizeri’ 20 9,9
deneyimi siireniz | Say1 Yiizde
‘1 yildan az’ 69 34,2 6-10 y1l' 39 19,3
15yl 54 26,7 Toplam 202 100,0
15 yil ve tizeri’ 40 19,8 Cahistiginmiz optik

magazanin isletme

tiirii Say1 Yiizde
6-10 y1l' 39 19,3 'Bireysel magaza’ 178 88,6
Toplam 202 100,0 "Kurumsal magaza’ 23 11,4

Toplam 201 100,0

Tabloda goriildiigti gibi arastirmaya katilan optisyenlerin %57,4’1 kadin, %4,6’s1 ise
erkektir. Katilimcilarin ¢ogunlugunun 20-30 yas arahiginda (%56,4 — 114 kisi)
yogunlastigi gozlemlenmistir. Geng optisyenlerin sayisinin fazlaligi goriilmektedir.
Katilimcilarin biiyiik bir cogunlugu (%81,2 — 164) 6n lisans egitim derecesine sahiptir.
Optisyen iinvani alabilmek i¢in en az on lisans mezunu olma gerekliligi bu sonucun

cikmasindaki tutarliligr gostermektedir.

Katilimeilarin ¢ogunun (%70,8 — 143 kisi) anket yapildig: sirada ¢alistiklart magazada
5 yil veya daha az siiredir galistiklar: ortaya ¢ikmistir. Bu durum yeni mezun/ geng
optisyenlerin sayisi ile de tutarlilik gostermektedir. Katilimcilarin toplam calisma
deneyimleri 1 yildan az is tecriibesine sahip olanlarin oran1 %34,2 (69 kisi), 1-5 yil is
tecriibesine sahip olanlarin orani ise %26,7°dir (54 kisi). Katilimcilarin ¢gogunlugunun
20-30 yas arahiginda (%56,4 — 114 kisi) olmasi1 ve katilimcilarn biyik bir
cogunlugunun (%81,2 — 164) 6n lisans egitim derecesine sahip olmasi: bu bulguyu
aciklayabilmektedir. Arastirmaya katilan optisyenlerin biiyiik ¢ogunlugu (%88,6 — 178

kisi) bireysel magazalarda ¢aligmaktadir.
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4.1.4.1.2. Faktor Analizi Sonuclari

Arastirmada anket formunda bulunan o6lgeklerin  6rneklemdeki faktor
yapilarinin belirlenmesi igin faktor analizi kullanilmaktadir. Faktor Analizi, birbiriyle
belirli bir seviyede veya olabildigince iliskili degiskenleri birlestirme ve az sayida
olmasina karsin bagimsiz degisken kiimeleri elde etmede kullanilan gézleme dayali bir
yontemdir (Balci, 2007). Olgeklerin yap1 gegerligini incelemek igin faktor analizi
yontemi kullanilmistir. Faktor analizi igin SPSS paket programmin 26.0 Siirimii

kullanilmustir.

Verilerin faktor analizine uygunlugunu belirlemek icin Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)
Testi ve Bartlett Kiiresellik Testinden faydalanilmistir. KMO katsayis1 1 degerine
yaklastik¢a verilerin analize uygun, 1 olmasi halinde ise miikemmel diizeyde uyum
oldugu anlamina gelmektedir. Bartlett Kiiresellik Testi ise eldeki verilerin ¢ok
degiskenli normal dagilimdan gelip gelmedigini denetlemek igin kullanilan bir
tekniktir. Test sonucunda elde edilen Ki Kare test sonucunun anlamli ¢ikmasi verilerin
¢ok degiskenli ve normal dagilimdan geldigini gostermektedir (Capri, 2006). KMO
degeri 0,60°tan biiyiik ve Barlett test sonucunun anlamli olmasi verilerin faktor analizi

icin uygun oldugu ifade etmektedir (Biyiikoztirk, 2007).

Tablo 23’te Enneagram Olgeginin KMO, Bartlett Kiiresellik Testi sonuglari
gosterilmektedir. Enneagram olgegi icin hesaplanan KMO degeri 0,93’tiir. Ayrica,
Bartlett Kiiresellik Testi sonucunda elde edilen anlamlilik degeri (p) 0,05 ten kiiciiktiir.

Elde edilen sonuglar, verilerin faktor analizine uygun oldugunu isaret etmistir.

Tablo 23: Enneagram Kisilik Ozelligi Olcegi KMO and Bartlett's Test Faktor Analizi

Sonuclar
Kaiser-Meyer-Olkin Orneklem Yeterlilik Ol¢iimii. 0,930
Bartlett Kiiresellik Testi Ki kare 2385,947

Serbestlik |276

derecesi

Anlamlilik | 0,000
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Temel bilesenler analizi yontemi kullanilarak faktor analizi gerceklestirilmistir.
Maddelerin bulundugu faktorleri daha kolay yorumlamak i¢in varimax dondiirme
yontemi tercih edilmistir. Faktor yiikleri i¢in kesim noktasi 0,32 olarak belirlenmistir
(Fidell ve Tabachnik, 2001). Ayrica, binisik maddeleri kontrol etmek i¢in birden gok
faktorde yiiklenen maddelerin faktor yiikleri arasindaki farkin 0,10°dan az olup
olmadigi kontrol edilmistir (Johnson ve Wichern, 2002, s.50). Binisik oldugu gozlenen
bazi maddeler (9, 24, 25) ol¢ekten c¢ikarilmistir. Kalan maddelerin ilgili olduklari
faktorlerde toplandiklar1 gézlenmistir (Tablo 24).

Tablo 24 : Enneagram Olgegi Agiklayic1 Faktér Analizi
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Tipl

2

Alt Boyutlar

4

5

6

1.Standart ve kurallara herkesin
uymasini dnemseyen, planli,
detayc1 ve kuralci biriyim.

0,601

10-Hatalar1 herkesten 6nce fark
edip miidahale eden, islerin bir
plana gore kusursuzca bitirilmesini
O6nemseyen, ¢cok prensipli biriyim.

0,476

19-Esitsizlikleri engel olarak goren,
herkesin isini kusursuz yapmast
gerektigine inanan, idealist biriyim.

0,763

2-Insanlarin ihtiyaglarmi onlardan
once fark edip hemen yardimci
olan, onlar1 s6zlerimle de
destekleyen biriyim.

0,753

11-ihtiyag duyulan birisi olmay1,
onaylanmayz, ilgi cekmeyi ve
insanlarla vakit gecirmeyi
Onemseyen biriyim.

0,812

20-I1gim, sevgim ve yardimlarim
sayesinde, cevremde reddedilemez
ve vazgegilemez konuma gelmeye
calisan biriyim.

0,579

3-Statii ve imaj1 6nemseyen,
rekabeti seven, icten motivasyonlu
biriyim.

0,694

12-Isleri hizlica basaran, rakiplerini
kolayca gegebilen. On plana
cikmaktan kagcinmayan biriyim.

0,508

21-Hizl ve pratik ¢oziim iiretebilen,
insanlar1 motive eden, detaylara
fazla takilmadan is bitirebilen
biriyim.

0,681

4-Ozgiin ve derinlikli tarzimla
dikkat ¢eken, yaptigim her ige kendi
stilimi yansitan biriyim.

0,623

13-Ozel yeteneklerim ve kisisel
tarzimla engelleri agmaya calisan,
kendini 6zgiin (farkli) hisseden,
Ozgiirliigiine diiskiin biriyim.

0,581

22-Estetik ve farkliligi ¢ok
onemseyen, kimligim ve hayatin
anlamu iizerine ¢ok diislinen
duygular1 hassas biriyim.

0,784

5-Yalnizligi seven, insanlara fazla
sokulmayan, baglanmaktan
kac¢inan, arastirmaci ve gozlemci
biriyim.

0,888

14-Mantik ve bilginin, duygu ve
iligkilerden daha 6nemli oldugunu
diistiniip, duygularimi daima
kontrol altinda tutan biriyim.

0,432
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23-Uzmanlagmay1 6nemseyen,
akilci, bilgiyi esas alan, serinkanli
ve planli biriyim.

0,591

6-Tehlikeleri herkesten once fark
edebilen, giivenmekte zorlanan,
sorumluluk sahibi ve hog biriyim.

0,636

15-Kurallarin uygulanmasini takip
eden, tedbirli, glivenilir ve bilmek
i¢in ¢ok soru soran biriyim.

0,651

7-Hizl1 ve pratik diisiinerek
secenekleri cogaltan, degisimi
seven, keyfimi bozan yerden hemen
uzaklasan, neseli biriyim.

0,756

16-Sevkli, enerjik, spontane
yasayan ve se¢eneklerimin ¢ok
olmasini 6nemseyen biriyim.

0,658

8-Gii¢lii, dayanikli, kendinden emin
ve sert (karizma tik) goriinimlii
biriyim.

0,629

17-Cevremde cesur ve dogal bir
lider olarak algilanan, gii¢
dengelerini iyi analiz eden, kararh
biriyim.

0,475

26-Problemleri ¢dzmek igin cesurca
one cikan, 6zgiiveni yiiksek.
reddedilmeyi sevmeyen biriyim

0,760

18-Tiim secenekleri arastirip
incelemeden asla karar vermeyen,
aligkanliklarina diigkiin, birlestirici
ve uzlagmaci biriyim.

0,684

27-Konforuna diigskiin herkesin
gorusunde haklilik pay1 goren ,
baskalarinin hatalarini1 konusmay1
sevmeyen, affedici ve paylagimei
biriyim.

0,564

Aciklanan Varyans

13,725

11,763

9,618

8,583

7,302

7,109

6,795

6,084

3,941

Agiklanan Toplam varyans

74,919

Tablo 24 incelendiginde,

Olcek maddelerinin 9 faktor

altinda toplandig1

anlasilmaktadir. Olgek maddelerinin faktor yiikleri 0,432 ile 0,888 arasinda degerler
almistir. Birinci, ikinci, U¢lincli, dordiincii, besinci, altinci, yedinci, sekizinci ve
dokuzuncu faktorler sirastyla toplam varyansin %13,725; %11,763; %9,618; %8,583;
%7,302; %7,109; %6,795; %6,084 ve %3,941’ini agiklamistir. Olgegin 9 faktorli
yapist toplam varyansin %74,919’unu agiklamigtir. Toplam varyansin yarisindan
fazlasinin agiklanmasi, 6lgekte bulunan maddelerin temsil giicliniin yiiksek oldugunu

isaret etmektedir.
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Tablo 25’te Egitim Gelistirme Olgegi’nin KMO, Bartlett Kiiresellik Testi sonuglari

gosterilmektedir. Olgek icin hesaplanan KMO degeri 0,881°dir. Ayrica, Bartlett

Kiiresellik Testi sonucunda elde edilen anlamlilik degeri (p) 0,05’ten kiigiiktiir. Elde

edilen sonugclar, verilerin faktor analizine uygun oldugunu isaret etmistir.

Tablo 25: Egitim Gelistirme Olcegi Faktor Analizi Sonuglar

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Yeterlilik Olgiitii 0,881
Bartlett'in Kuresellik Testi Yaklasik Ki-Kare 1009,091
Ser. Der 28
P 0,000

Temel bilesenler analizi yontemi kullanilarak faktor analizi gerceklestirilmistir. Faktor

yiikleri i¢in kesim noktasi 0,32 olarak belirlenmistir (Fidell ve Tabachnik, 2001).

Analiz sonucunda faktor yiikii kesim noktasinin altinda kalan herhangi bir madde

bulunmamaktadir. Olgek maddelerinin faktér yiikleri Tablo 26°da yer almaktadir.

Tablo 26: Egitim Gelistirme Olcegi Aciklayic1 Faktor Analizi

Egitim Gelistirme

1. Optik magazamizda calisanlarin, sirketin 0,741
vizyonu ve misyonu ile uyumlu hareket etmesi

saglanmaktadir.

2. Her seviyedeki ¢alisanlar i¢in yedek havuzu 0,663
olusturulmustur.

3. Caliganlarin emeklerine deger veren bir kiiltir 0,826
olusturulmustur.

4. Calisanlarin kariyer gelisimi ve yiikselme 0,860
cabalarini destekleyen politikalar mevcuttur.

5. Biiyiime halinde yaratilacak bos pozisyonlar 0,817
onceden belirlenmektedir.

6. Calisanlara yaptiklari isleri etkileyecek kararlar 0,796
almalar1 konusunda yetkiler verilmektedir.

7. Mevcut galisanlara, islerini daha iyi yapmalari 0,834
icin uygun egitimler verilmektedir.

8. Lider gelistirme programlar1 uygulanmaktadir. 0,787
Agiklanan toplam varyans 62,845
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Tablo 26 incelendiginde, oOl¢ek maddelerinin tek faktor altinda toplandigi
anlasilmaktadir. Maddelerin faktor yiikleri 0,663 ile 0,360 arasinda degerler almistir.
Tek faktorlii 6lgek toplam varyansin %62,845’ini aciklamistir. Toplam varyansin
yarisindan fazlasinin agiklanmasi, 6l¢gekte bulunan maddelerin temsil giiciiniin yiiksek

oldugunu isaret etmektedir.

Tablo 27°de Satis Performansi Olgegi’nin KMO, Bartlett Kiiresellik Testi sonuglari
gosterilmektedir. Olgek icin hesaplanan KMO degeri 0,922°dir. Ayrica, Bartlett
Kiiresellik Testi sonucunda elde edilen anlamlilik degeri (p) 0,05’ten kiigiiktiir. Elde

edilen sonugclar, verilerin faktor analizine uygun oldugunu gdstermistir.

Tablo 27: Satis Performansi Ol¢egi Faktor Analizi Sonuglar

KMO ve Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Yeterlilik Olgiitii 0,922
Bartlett'in Kiiresellik Testi Yaklasik. Ki-Kare 2325,178
Ser. Der 36
P 0,000

Temel bilesenler analizi yontemi kullanilarak faktor analizi gergeklestirilmistir. Faktor
yiikleri i¢in kesim noktasi 0,32 olarak belirlenmistir (Fidell ve Tabachnik, 2001).
Analiz sonucunda faktor ylikii kesim noktasinin altinda kalan herhangi bir madde

bulunmamaktadir. Olgek maddelerinin faktdr yiikleri Tablo 28°de yer almaktadir.

Tablo 28: Satis Performans: Olcegi Aciklayic1 Faktor Analizi

1
1- Optik magazamizda satilan iiriin bilgisi ve teknik 0,898
Ozellikleri hakkinda yeterli bilgiye sahibim.
2- Miisteri ihtiyaglarim belirleyip, ihtiyaclar1 olan 0,922
iirlinii sunabiliyorum.
3- Miisteri iligkilerinde basariliyim. 0,871
4- Uriinle ilgili etkili sunumu yapabiliyorum. 0,919
5- Firmamin yeni iirlinlerinin satigin1 hizh bir sekilde 0,924
gerceklestiriyorum.
6- Benim igin belirlenen satis hedeflerimi (kotalari) 0,874
kolaylikla agiyorum.
7- Yonetimle etkin iletigim kurabiliyorum. 0,834
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8- Yiiksek kar pay1 olan iiriin satisinda basariliyim. 0,915

9- Satis alanimda yiiksek tutarli satig yaptirmada 0,909
basariliyim.
Acgiklanan Toplam Varyans 80,346

Tablo 28 incelendiginde, satis performansi 6lgegi maddelerinin tek faktor altinda
toplandig1 anlasilmaktadir. Maddelerin faktor yiikleri 0,871 ile 0,924 arasinda degerler
almistir. Tek faktorlii 6lgek toplam varyansin %80,346’sin1 aciklamistir. Toplam
varyansin yarisindan fazlasinin agiklanmasi, 6lgekte bulunan maddelerin temsil

giiciiniin yiiksek oldugunu gostermektedir.
4.1.4.1.3. Giivenilirlik Analizi Sonuclari

Giivenirlik, olcek maddelerine verilen cevaplar arasindaki tutarlilik olarak ifade
edilebilir. Cronbach Alpha katsayilar1 hesaplanarak 6l¢eklerin giivenirlik diizeyleri
belirlenmistir. Alfa katsayisi, 0 ile 1 arasinda degerler alir ve 1°e yakin Alfa degerleri
i¢ tutarliligin yiiksek oldugunu gosterir. Sosyal Bilimlerde 0,70 ve daha yiiksek
Cronbach Alpha degerleri giivenirligi saglamak i¢in yeterli goriilmektedir
(Biiyiikoztiirk, 2007). Bununla beraber, Alfa katsayist madde sayisindan
etkilenmektedir. Madde sayisinin az oldugu durumlarda 0,60 ve {lizerindeki alfa

katsayilar1 da giivenirlik i¢in yeterli goriilmektedir (Ozdamar, 2004).

Enneagram Kisilik Olgeginin giivenirligini incelemek i¢in Cronbach Alfa katsayilari

hesaplanmistir. Elde edilen katsayilar Tablo 29°da yer almaktadir.

Tablo 29: Enneagram Kisilik Olcegi Giivenilirlik Test Sonuclar

Ifade Sayisi Cronbach Alfa

. . o 0,737
Tip 1 (Mikkemmeliyetgi) 3
Tip 2 (Yardimci) 3 0,708
Tip 3 (Basaran) 3 0,710
Tip 4 (Ozgiin) 3 0.707
Tip 5 (Gozlemci) 3 0,711
Tip 6 (Sorgulayan) 2 0,609
Tip 7 (Maceraci) 2 0,607
Tip 8 (Reis) 3 0,781
Tip 9 (Uzlagsmaci) 2 0,610
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Tablo 29 incelendiginde, Tipl (Miikemmeliyetci), Tip2 (Yardimei), Tip3 (Basaran),
Tip4 (Ozgiin), Tip5 (Gdzlemci), Tip6 (Sorgulayan), Tip7(Maceraci), Tip8 (Reis) ve
Tip9 (Uzlasmaci) faktorleri i¢in hesaplanan alfa katsayilarinin sirasiyla 0,737; 0,708;
0,710; 0,707; 0,711; 0,609; 0,607; 0,781 ve 0,610 olarak hesaplandigi anlasilmaktadir.
Elde edilen katsayilar 6l¢ek faktorlerinin i¢ tutarlilifa bagl giivenirliklerinin yeterli

diizeyde oldugunu gostermistir.

Egitim Gelistirme Olgeginin giivenirligini incelemek icin Cronbach Alfa katsayilari

hesaplanmistir. Elde edilen katsayilar Tablo 30’da yer almaktadir.

Tablo 30: Egitim Gelistirme Ol¢egi Giivenilirlik Test Sonuclar

Ifade say1s1 Cronbach Alfa

Egitim Gelistirme 8 0,914

Tablo 30 incelendiginde, egitim gelistirme Olgegi igin hesaplanan alfa katsayisinin
0,914 oldugu anlasilmaktadir. Elde edilen katsay1 6lgme aracinin i¢ tutarliliga baglh

giivenirliginin yiiksek diizeyde oldugunu gostermistir.

Satis Performans1 Olgeginin giivenirligini incelemek icin Cronbach Alfa katsayilar:

hesaplanmistir. Elde edilen katsayilar Tablo 31°de yer almaktadir.

Tablo 31: Satis Performansi Ol¢egi Giivenilirlik Test Sonuclar

Ifade say1s1 Cronbach Alfa

Satig Performansi 9 0,969

Tablo 31 incelendiginde, satis performansi 6lgegi i¢in hesaplanan alfa katsayisinin
0,969 oldugu anlasilmaktadir. Elde edilen katsay1 6lgme aracinin i¢ tutarliliga bagl

giivenirliginin yliksek diizeyde oldugunu gostermistir.
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4.1.4.1.4. Korelasyon Analizi Sonuclar:

Enneagram kisilik tiirleri, egitim gelistirme faaliyetleri ve satis performansi
aralarindaki iliskileri incelemek i¢in Pearson Korelasyon katsayilari hesaplanmistir.
Pearson korelasyon katsayilari iki veri dizisi arasindaki iliskinin miktarini ve yoniini
gosteren katsayilardir. Korelasyon katsayis1 +1 araliginda degerler almaktadir. O ile
+0,30 arasindaki katsayilar diisiik, £0,30 ile £0,70 arasindaki katsayilar orta, 0,70 ile
+1 araliginda katsayilar ise yiikksek dilizey iliskileri ifade etmektedir
(Biiyiikoztiirk,2007). Hesaplanan korelasyon katsayilari Tablo 32’de yer almaktadir.

Tablo 32: Enneagram Kisilik Tiirleri, Egitim Gelistirme Faaliyetleri ve Satis Performansi

Arasindaki iliskilere Ait Pearson Korelasyon Katsayilari

Satis Egitim
Performansi Gelistirme
Skoru Skoru
Miikemmeliyetei Kisilik | Pearson Korelasyonu 357" ,310™
P 0,000 0,000
N 202 202
Yardimei Kisilik Pearson Korelasyonu ,329™ 311™
P 0,000 0,000
N 202 202
Basaran Kisilik Pearson Korelasyonu ,404™ ,385™
P 0,000 0,000
N 202 202
Ozgiin Kisilik Pearson Korelasyonu ,248™ ,302™
P 0,000 0,000
N 202 202
Gozlemci Kisilik Pearson Korelasyonu 0,094 ,196™
P 0,185 0,005
N 202 202
Sorgulayan Kisilik Pearson Korelasyonu ,199™ ,234™
P 0,004 0,001
N 202 202
Maceraci Kisilik Pearson Korelasyonu 274 3717
P 0,000 0,000
N 202 202
Reis Kisilik Pearson Korelasyonu ,365™ ,375™
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P 0,000 0,000
N 202 202
Uzlasmaci Kisilik Pearson Korelasyonu 221 ,291™
P 0,002 0,000
N 202 202
Satis Performansi Skoru | Pearson Korelasyonu 1 4797
P 0,000
N 202 202
Egitim Gelistirme Skoru | Pearson Korelasyonu A479™ 1
P 0,000
N 202 202

Tablo 32°de yer alan ve istatistiksel olarak anlamli bulunan iliskiler incelendiginde,
satig performansi puanlar1 ile Mitkemmeliyetci (r=0,357; p<0,01), yardimci (r=0,329;
p<0,01), basaran (r=0,404; p<0,01), 6zgiin (r=0,248; p<0,01), sorgulayan (r=0,199;
p<0,01), maceraci (r=0,274; p<0,01), reis (r=0,365; p<0,01) ve uzlagsmaci (=0,221;
p<0,01) kisilik puanlar1 arasinda diisiik ve orta diizeyde pozitif yonlii iliskilerin oldugu
anlasilmaktadir. 1kili iliskiler degerlendirildiginde, genel olarak, kisilik ozellikleri

arttik¢a satis performansi puanlarinin da arttig1 gézlenmistir.

Egitim gelistirme puanlar1 ile Milkemmeliyetci (r=0,310; p<0,01), yardimci (r=0,311;
p<0,01), basaran (r=0,385; p<0,01), 6zgiin (r=0,302; p<0,01), gézlemci (r=0,196;
p<0,01), sorgulayan (r=0,234; p<0,01), maceract (r=0,371; p<0,01), reis (r=0,375;
p<0,01) ve uzlagsmaci (r=0,291; p<0,01) kisilik puanlar1 arasinda diisiikk ve orta
diizeyde pozitif yonlii iliskilerin oldugu anlasiimaktadir. ikili iliskiler
degerlendirildiginde, genel olarak, kisilik Ozellikleri arttikca egitim gelistirme

puanlarinin da arttig1 belirlenmistir.
4.1.4.1.5. Regresyon Analizi Sonuclari

Cok sayida degisken bir araya gelerek bir diger degiskeni etkileyebilmektedirler.
Etkileyen degiskenler bagimsiz degisken, etkilenen degisken ise bagimli degisken
olarak tanimlanmaktadir. Bagimsiz degiskenler ayni zamanda kendi aralarinda da
birbirlerini etkileyebilmektedir. Bagimsiz degiskenlerin birlikte tek bir degisken
tizerindeki yordayici etkisini gozlemlemek icin uygulanan regresyon analizine ¢oklu

dogrusal regresyon analizi ad1 verilmektedir (Can, 2018). Bu arastirmada, enneagram
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kisilik ozellikleri ve egitim gelistirmenin satis performansi tizerindeki yordayici

etkisini belirlemek i¢in ¢oklu dogrusal regresyon analizi gergeklestirilmistir. Elde

edilen sonuclar Tablo 33’te yer almaktadir.

Tablo 33: Enneagram Kisilik Ozellikleri ve Egitim Gelistirmenin Satis Performansi Uzerindeki

Etkisi
Std. Tahmin
Diizeltilmis | 22"

R R? R?

6332 0,400 0,365 0,72608

Kareler Ortalama

Toplamu Ser.Der. Kare F P
Regresyon 66,817 11 6,074 11,522 ,000
Artik Degerler 100,165 190 0,527
Toplam 166,982 201

Standardize olmayan Standart

Katsayilar Katsayilar

B Std. Hata Beta t P
Sabit 2,066 0,335 6,172 0,000
Miikemmeliyetei 0,338 0,129 0,250 2,633 0,009
Kisilik
Yardimci Kisilik 0,069 0,117 0,052 0,586 0,558
Basaran Kisilik 0,262 0,144 0,200 1,820 0,070
Ozgiin Kisilik -0,076 0,129 0,059 -0,589 0,557
Gozlemci Kisilik 0,330 0,120 0,228 2,743 0,007
Sorgulayan Kisilik |-0,030 0,130 0,020 -0,228 0,820
Maceraci Kisilik -0,056 0,120 0,042 -0,466 0,641
Reis Kisilik 0,148 0,118 0,122 1,254 0,211
Uzlagmaci Kisilik -0,076 0,125 0,051 -0,606 0,545
Egitim Gelistirme 0,363 0,066 0,361 5,513 0,000

Skoru
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Tablo 33 incelendiginde, enneagram Kkisilik dzellikleri ve egitim gelistirme birlikte
satig performanst ile anlamli bir iliskiye sahiptir (R=0,633; F(11; 201)=11,522;
p<0,001). Kisilik 6zellikleri ve egitim gelistirme satis performansindaki degisimin
%37’sin1 aciklamigtir. Stabdardize beta katsayilarina ait anlamlilik degerleri
incelendiginde, miikemmeliyet¢i (=0,250; t=2,633; p<0,01), goézlemci (p=0,228;
t=2,743; p<0,01) kisilik ozelliklerinin ve egitim gelistirmenin (f=0,361; t=5,513;
p<0,01) satis performansinin anlamli  yordayicisi oldugu goézlenmistir.
Miikemmeliyetci ve gdzlemci kisilik 6zelligi ve egitim gelistirme satis performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Egitim gelistirmenin kisilik 6zellikleri ve satis performansi arasindaki iligkide diizenleyici
etkisini test etmek icin regresyon analizi gergeklestirilmistir. Diizenleyici degisken olarak
Enneagram Kisilik Ozellikleri degiskeni ile Egitim Gelistirme degiskeni ¢arpilarak ENGXEG
degiskeni olusturulmustur. Elde edilen sonuglar Tablo 34’te yer almaktadir.

Tablo 34 : Enneagram Kisilik Ozellikleri Satis Performans1 Uzerindeki Etkisinde Egitim

Gelistirmenin Diizenleyici Etkisi

Diizeltilmis | Std. Tahmin

R R? R? Hatas1

,465? 0,217 0,213 0,80879

Kareler Ortalama

Toplami Ser.Der Kare F P
Regresyon 36,154 1 36,154 55,269 ,000P
Artik Degerler 130,828 200 0,654
Toplam 166,982 201

Standardize olmayan Standart

Katsayilar Katsayilar

B Std. Hata Beta t P
(Sabit) 3,020 0,173 17,411 0,000
ENG x EG 0,112 0,015 0,465 7,434 0,000

Tablo 34 incelendiginde, etkilesim degiskeni (ENGXEG) ve satis performansi arasinda
anlamli bir iligkinin bulundugu anlasilmaktadir (R=0,465, F(1;201)=55,269; p<0,001).
Diizenleyici degisken (ENGxXEQG), satis performansindaki degisimin %21’ini

aciklamistir. Diizenleyici degiskenin satis performansi lizerindeki etkisi istatistiksel
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olarak anlamli bulunmustur (p=0,465; t=7,434; p<0,01). Bu sonug, egitim
gelistirmenin kisilik 6zellikleri ve satis performansi arasindaki iliskide diizenleyici
role sahip oldugunu gostermistir. Tablo 33 ve 34’teki sonuglar birlikte
degerlendirildiginde, enneagram Kkisilik tiplerinden miikemmeliyet¢i ve gozlemci
kisilige sahip optisyenlere egitim gelistirme yapilmast durumunda satis

performansinin artacagi sylenebilir.
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SONUC VE ONERILER

Pazarlama kavraminda, zamanla kiiresel zincirlerin ortaya ¢ikmasi ile tiiketim ve
iiretim dengesi yeniden bigimlendirilmistir. 1964 yilinda Jerome McCarthy tarafindan
4P pazarlama karmasi (Uriin-fiyat- yer- tutundurma) ifadelerinin olusmasini
saglamistir (Dominici, 2009). 4P pazarlama karmasinin ortaya ¢ikmasi ile kisilerin
alacaklar1 hizmet ve iriinlerin nasil olmasi gerektigi, {iriin ile ilgili nasil bir fiyat
belirlenecegi, liriiniin hangi pazar alaninda satilacagi ve bunlarin nasil yapilmasi
gerektigi ile ilgili ¢alismalar yapilmasina gereksinim duyulmustur. Nihai tiiketiciye
hizmet saglamak ve ulasabilmek i¢in tutundurma karmasi igerisinde bulunan reklam,
halkla iligkiler, dogrudan pazarlama ve bireysel satis hizmetleri ehemmiyet
kazanmustir. Bireysel satis1 gergeklestiren kisi tiikketiciyle birebir iletisim kurabilen
onun istek ve ihtiyaclarini anlayabilen, beden dilini 1yi kullanabilen ve karsisindakini
Iyi analiz edebilen, satisin1 gerceklestirecegi iriinii iyi taniyan kisiler olmalilar ki
istenilen satisin ger¢eklesebilmesi s6z konusu olsun. Churchill vd. (1985) nin, bireysel
satis1 gerceklestirecek kisilerde olmasit gereken Ozellikler hakkinda yaptiklari
arastirma incelendiginde, bireysel satis elemani ozelligi olarak tek bir ozellik

bulamamislardir.

Bu arastirmada enneagram kisilik tiplerinin ve egitim gelistirme faaliyetlerinin optik
magazalarda galisan optisyenin satis performansina etkisi ve enneagram kisilik tiplerinin
satig performansi tlizerine etkisinde egitim gelistirmenin diizenleyici etkisinin olup
olmadig1 incelenmistir. Bu arastirma da optisyenlerin caligma alan1 olan optik
magazalardaki satis performanslari Ol¢lilmiistiir. Satis performans degerlendirmesi
yapilirken bireylerin kisilik tipleri sorgulanarak degerlendirilmistir. Optik magazalar
bireysel ve kurumsal magazalar olarak ayrilmaktadir. Bireysel magazalar daha kiigiik
sermayeli isletmeleri ifade ederken kurumsal magazalar sermeyesi daha biiyiik ve ¢coklu
magazalart olan miiesseseleri ifade etmektedir. Tiirkiye’de bireysel magazalarin fazla
olmasi sebebiyle calismaya katilan optisyenlerin ¢ogunlugunu bireysel magazalarda
calisan optisyenler olusturmaktadir. Katilim saglayan optisyenlerin yas ortalamasinin
30’lu yaslar oldugu ve buna baglh olarak ¢aligma yillarinin da ortalama 5 yil oldugu

goriilmektedir.
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Veri analizi sonucunda miikkemmeliyetgi ve gozlemci kisilik ile egitim geligtirmenin
satis performansi iizerinde etkisi oldugu ayrica enneagram kisilik tiplerinin satis
performansi {lizerinde egitim gelistirmenin diizenleyici role sahip oldugu belirlenmistir.
Literatiirde Erkasap’in ¢alismasinda da ortaya ¢ikan “ Gozlemci kisilik tipinin rasyonel
ve nesnel analiz yaparak objektif yaklasma tutkusu ve mitkemmeliyet¢i kisilik tipinin
akilci, idealist ve prensipli yapisi, orgiit igerisindeki hareketlerin sorumlulugunun
alinmasi noktasinda olumlu etki etmektedir” bu 6zellikleri optik magazalarda ¢alisan
optisyenler i¢inde degerlendirdigimizde de egitim faaliyetlerine agik ve boylece satis
performanslarin1 da arttiran kisilik 6zelliklerinin gozlemlendigi bu arastirmada da
ortaya ¢ikarilmistir. Kurt (2009)’un arastirmasinda ise “satis sorumlulariin biiyiik
cogunlugunun ana tip yapist milkkemmeliyet¢i (%29,5), yardimsever / sitemkar
(%25,3), basaran (%12,6) ve lider (%10,5)” olarak ortaya ¢ikmistir bu da bu
arastirmada ortaya c¢ikan miikemmeliyet¢i kisilik 6zelliginin satis performansinda
etkisini bir kez daha ortaya koymustur. Mercurio (2019)’nun ifadesinde ise,
sorumluluk sahibi olma, c¢aliskan olma, nitelikli triinleri satabilme konusunda
miikemmeliyet¢i kisilikte olanlar bu siirecleri daha 1iyi Yiiriitebilmektelerdir

denilmektedir.

Bu sonuglar neticesinde kisilik tiplerinden milkemmeliyetci ve gézlemci kisilige sahip
olan optisyenlere egitim gelistirme faaliyetleri saglandigi takdirde satis

performanslariin artacag ortaya konulmustur.

Insan tutum ve davranislarinda kisilik ve mizacin etkisi bircok arastirmada
ortaya konulmustur. Kisiligi inceleyen bir¢ok teori ve model bulunsa da Enneagram
(dokuz kisilik) sistemi, tiimdengelim yontemi ile insanin mizacini inceleyen tek kisilik
modelidir. Bu teze arti deger katan durumda bu noktadadir. Literatiir aragtirmasi
yapildiginda egitimin satis performansina etkisi, kisilik 6zelliklerinin (disa doniikliik,
uyumluluk, deneyime agiklik, 6zdenetim, duygusal vb.) satis performansina etkisi ile
ilgili ¢alismalara rastlanirken enneagram kisilik tiplerinin ve egitim gelistirme
faaliyetlerinin satis performansma etkisi ile ilgili bilimsel bir c¢aligmaya

rastlanilmamistir. Bu da bu ¢alismanin 6nemini géstermektedir.

Enneagram kisilik 6zelliklerinden olan miikemmeliyetci, yardimci, basaran, 6zgiin,

gbzlemci, sorgulayan, maceraci kisilik tiplerinin Optisyenin egitim gelistirme ve satis
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performansi lizerindeki etkileri arastirilmistir. Bu ¢alismada yapilan analizler sonucu
enneagram kisilik tiplerinden mitkemmeliyet¢i ve gozlemci kisilik 6zelliklerinin optik
magazalarda ¢alisan optisyenlerin satis performansi lzerinde etkisi oldugu
belirlenmistir.  Bu sonu¢ optik magazada ¢alisan optisyenler agisindan
degerlendirildiginde, satis performansi agisindan miikemmeliyetgi kisilik daha etkili
cikmigtir. Mitkemmeliyetei kisilik yaptigi veya yapacagi isi her hali ile iyi bilmek,
gorevlerini en iyi sekilde yerine getirebilmek miikemmelligi yasamlarinin her alanina
uygulamak kendilerinde ve baskalarinda gordiikleri eksikleri, hatalar1 kendi
standartlarina uydurmaya calismaktadir. Bu kisilik tipine sahip olan optisyenlerin de
islerinde pratik olmalar1 ¢calismay1 sevmeleri, kurallara uyma ve 6grenmeye agik
olmalar1 goriiliiyor ki bu kisilikteki bireylerin egitim gelistirme faaliyetlerine dahil
edilerek veya egitim gelistirme faaliyetleri arttirilarak satis performanslar
arttirilabilir. Boylece kurum karliligi ve performansi da arttirilmis olacaktir. Bir
diger 6zellik olan gozlemci kisilik tipinin de satis performansi iizerinde etkisinin
olmasi, bu kisilerin analitik diisiince yapisina sahip olmalar1 belirledikleri konularda
derinlesip bilgi birikimlerini artirmalarina ve o konunun bilirkisisi haline gelmelerine
imkan saglayacaktir. Optik magazada calisan optisyenlerin tecriibelerini daha ¢ok
magazada calisan, isi iyi bilen, satis becerisi giiclii, tecriibeli kisileri magaza igerisinde
gozlemleyerek elde ettigi diisiiniildiigiinde gozlemci kisiligin arastirma sonucunda
elde edilmesi verilerin tutarhiligini gostermektedir. Optik magazada caligan ve bu
kisilik 6zelligine sahip olan optisyenin yapacagi is ile ilgili bilgilenmesi ve igini en iyi
sekilde yapabilmek i¢in ¢abalamasi satis performansini da arttiracaktir. Hatta bu kisilik
tiplerindeki bireyler egitim gelistirme faaliyetlerine dahil edilerek daha tecriibeli ve

daha performansli ¢aligsanlar haline getirilebilir.

Ayrica yine bu ¢aligma da egitim gelistirmenin satis performansi iizerindeki etkisi
anlaml1 bulunmustur. Dogan (2018)’in arastirmasinda “ise alim 6ncesi mesleki egitim
alanlarin ve yaptiklar1 isin kendileri i¢in uygun is oldugunu diisiinenlerin, satis
performans: tizerinde olumlu yonde etkisinin oldugu anlasilmistir” sonucu ¢ikmustir.
Bu sonuglar esliginde; optisyenlerin isleri ile ilgili egitim gelistirme faaliyetleri
diizenlenerek veya var olan bu faaliyetlere daha dnem verilerek arttirilir ise 6zellikle
miikemmeliyetci ve gozlemci kisilige sahip olan optisyenlerin satis performanslar: da

artacaktir ve boylece is yerinin (optik magaza) karlilig1 ve sayginlig1 da artirilmig
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olacaktir. Optik sektdriiniin yeni teknoloji ve yeni tiriinlerin siirekli degistigi, gelistigi
bir sektor olarak disiiniildigiinde kendini gelistiren, yetistiren bir optisyenin satis
performans1 daha etkili ve daha yiiksek olacaktir. Optik magazalarda calisan
optisyenler egitim gelistirme faaliyetlerine katilarak insanlara olan davranislarini
gelistirerek ikna kabiliyetlerini arttiracak bu da satis performansini pozitif yonde
giiclendirecektir. Egitim yasamin her alaninda en 6nemi unsurdur. Yeniliklere ayak

uydurabilmek i¢in egitimin 6nemi bir kez daha ortaya ¢ikistir.

Diizenleyici etki incelendiginde; enneagram kisilik 6zelliginin satis performansina
etkisinde egitim gelistirmenin diizenleyici role sahip oldugu belirlenmistir. Bu durum
satig performansinda etkisi ortaya ¢ikan milkemmeliyet¢i ve gozlemci kisilige sahip
optisyenlere daha fazla egitim ve gelistirme faaliyetleri yapilmasi halinde satis

performanslarinin daha da artacagini ortaya ¢ikarmaistir.

Bu arastirma sirketlerin kendini miikemmeliyetci ve gdzlemci kisilikte olarak gosteren
kisilere egitim gelistirme faaliyetleri saglayarak satis performanslarinin daha yiiksek
seviyelere ulasacagini gostermistir. Sirketler, birlikte calisacaklari optisyenlerde
mitkemmeliyetci ve gbzlemci kisilik tipine sahip olan optisyenleri segerler ve onlara
egitim gelistirme faaliyetleri de sunabilirlerse satig performansi yiiksek bir ¢alisana da

sahip olmus olacaklardir.

Aragtirmanin belirli sayida optisyenlere ulasmasi ve farkli bolgelerdeki ¢ogu optisyene
ulagilamamasi arastirma igin bir kisit olusturmustur. Optisyenler ve optik magazalar
ile ilgili yapilan caligmalarin olduk¢a az olmasi bu alanda yapilabilecek yeni
caligmalar i¢in yol gosterici olabilir. Bu tiir arastirmalarin daha fazla sayida ve daha
farkli bolgelerde ve daha kapsamli yapildiginda bahsedilen diger kisilik tipleri ile

ilgilide daha saglikli sonuglar verecegi diisiiniilmektedir.

Daha sonraki aragtirmalarda agsagidaki konular ele alinabilir ve arastirilabilirse mesleki

acidan katki saglayacag diistiniilmektedir.

- Optik magazalarda ¢alisan Optisyenlerin egitim gelistirme faaliyetlerinin (mesleki

egitim faaliyetleri) miisteri satin alma davranisina etkileri,

- Optik magazalarda ¢alisan Optisyenlerin egitim gelistirme faaliyetleri ve prim esaslt

caligmalarinin satis performansina etkileri,
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- Optik magazalarda ¢alisan Optisyenlerin enneagram kisilik tipinin miisterinin satin

alma tercihine etkileri gibi konular yeni arastirma konulari olarak degerlendirilebilir.
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EKLER

ANKET FORMU

ENNEAGRAM KIiSIiLIK TIPLERININ VE EGITiM GELISTIRME
FAALIYETLERININ OPTIK MAGAZALARDA CALISAN
OPTISYENLERIN SATIS PERFORMANSINA ETKISi

ENNEAGRAM KIiSILiK TIPLERI

Asagida Enneagram modeline gore kisilik 6zelliklerini ve tiplerini belirlemeye yonelik
ifadeler yer almaktadir. Her bir ifade i¢in; 0= Beni hi¢ anlatmiyor, 1= Bir kism1 beni
anlatiyor,2= Geneli beni anlatiyor, 3= Tamami beni anlatiyor seklinde yanitlarinizi

belirtiniz.

ENNEAGRAM KiSiLiK OLCEGIi
IFADELERI

0 - Beni hi¢

anlatmiyor

1- Bir kisom
beni anlatiyor
2 - Geneli beni

anlatiyor

3 -Tamam

beni anlatiyor

1. [Standart ve kurallara herkesin uymasim

Onemseyen, planli, detayci ye kuralci

Insanlarin ihtiyaglarini onlardan énce
fark edip hemen yardimei olan, onlar

gbzlerimle de destekleyen biriyim.

3. |Statii ve imaj1 dnemseyen, rekabeti

seven. icten motivasyonlu birivim.

4 |Ozgiin ve derinlikli tarzimla dikkat

ceken, yaptigim her ise kendi stilimi

Yalnizlig1 seven, insanlara fazla

sokulmayan, baglanmaktan kaginan,

aragtirmaci ve gozlemci biriyim.
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Tehlikeleri herkesten 6nce fark
edebilen, giivenmekte zorlanan,

sorumluluk sahibi ve hos biriyim.

Hizl1 ve pratik diisiinerek segenekleri
cogaltan, degisimi seven, keyfimi

bozan yerden hemen uzaklasan, neseli

Glclii, dayanikli, kendinden emin ve

sert (karizma tik) goriintimlii biriyim.

Catismadan kag¢inip, huzurunu ve
stikunetini hep koruyan, uyumlu.

Anlayish ve 6fkelenmeyen biriyim.

10.

Hatalar1 herkesten 6nce fark edip
miidahale eden, iglerin bir plana gore

kusursuzca bitirilmesini dnemseyen,

11.

[htiya¢ duyulan birisi olmayi,
onaylanmayi, ilgi ¢cekmeyi ve insanlarla

vakit gecirmeyi Onemseyen biriyim.

12.

[sleri hizlica basaran, rakiplerini
kolayca gegebilen. On plana ¢ikmaktan

kacinmayan biriyim.

13.

Ozel yeteneklerim ve kisisel tarzimla
engelleri agmaya caligsan, kendini 6zgiin

(farkl1) hisseden, dzgiirliigiine diigkiin

14.

Mantik ve bilginin, duygu ve
iligkilerden daha 6nemli oldugunu
diisiiniip, duygularimi daima kontrol

altinda tutan biriyim.

15

Kurallarin uygulanmasini takip eden,
tedbirli, giivenilir ve bilmek i¢in ¢ok

soru soran biriyim

16

Sevkli, enerjik, spontane yasayan ve

seceneklerimin ¢ok olmasinm

17

Cevremde cesur ve dogal bir lider

olarak algilanan, gii¢ dengelerini iyi

nnnliz adan Lavasls hirivim
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18

Tiim secenekleri arastirip incelemeden
asla karar vermeyen, aliskinliklarina
diiskiin birlestirici ve uzlagmaci

biriyim.

19

Esitsizlikleri engel olarak goren,
herkesin isini kusursuz yapmast

cerektigine inanan, idealist biriyim.

20

[lgim, sevgim ve yardimlarim
sayesinde, cevremde reddedilemez ve
vazgegilemez konuma gelmeye ¢alidan

biriyim.

21

Hizli ve pratik ¢6zlim iiretebilen,
insanlar1 motive eden, detaylara fazla

takilmadan is bitirebilen biriyim.

22

Estetik ve farklilig1 cok 6nemseyen,
kimligim ve hayatin anlami iizerine ¢ok

diisiinen, duygusal hassas biriyim.

23

Uzmanlagsmay1 dénemseyen, akilci,
bilgiyi esas alan, serinkanli ve planh

biriyim.

24

Sicakkanli, sadik. Sorgulayici ve zaman
zaman gelecekle ilgili kaygilan

yogunlasan biriyim.

25

Yeniliklere kars1 heyecan duyan,
riskleri diisiinmeden hareket eden,
sakalagsmaktan hoslanan ehl-i keyf

biriyim.

26

Problemi eri ¢6zmek i¢in cesurca 6ne
cikan, 6zgiiveni yiiksek. Reddedilmeyi

sevmeyen biriyim.

27

Konforuna diiskiin, herkesin goriigiinde
haklilik pay1 géren baskalarinin

hatalarin1 konusmay1 sevmeyen,

affedici ve paylasime1 biriyim.
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SATIS PERFORMANSI

Asagida satig performansinizi belirlemeye yonelik ifadeler yer almaktadir. Her bir

ifade

icin;1= Kesinlikle

katilmiyorum,

2=Katilmiyorum,

3=Kararsizim,

4=Katiliyorum, 5=Kesinlikle katiliyorum seklinde yanitlarinizi belirtiniz.

SATIS PERFORMANSI -
OLCEGI OLCEK § g
o o S
iFADELERI E s
= £ =
= S p £ £
D =} =] = 2}
= 2 N s =
R = = = £
g = 3 = g
% % 5 0 %
y— o (ap] b w

28

Optik magazamizda satilan iiriin

bilgisi ve teknik 6zellikleri

hakkinda yeterli bilgiye sahibim.

29 | Misteri ihtiya¢larini belirleyip,
ihtiyaglari olan iiriinii
sunabiliyorum

30 | Miisteri iliskilerinde bagariliyim

31 | Uriinle ilgili etkili sunumu
yapabiliyorum

32 | Firmamin yeni iiriinlerinin
satigin1 hizli bir sekilde
gergeklestiriyorum

33 | Benim i¢in belirlenen satig
hedeflerimi (kotalar1) kolaylikla
astyorum

34 | Yonetimle etkin iletigim

kurabiliyorum
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35 | Yiiksek kar payi olan iiriin

satisinda basariliyim

36 | Satis alamimda yiiksek tutarli

satig yaptirmada basariliyim

EGITIiM GELISTIiRME FAALIYETLERI

Asagida Optik magazalarda ¢alisan Optisyenlerin Egitim gelistirme faaliyetlerine
yonelik ifadeler yer almaktadir. Her biri i¢in “1= Kesinlikle katilmiyorum, 2=
Katilmiyorum, 3=Kararsizim, 4=Katiliyorum, 5=Kesinlikle katiliyorum seklinde

yanitlarinizi belirtiniz.

EGITIM GELISTiRME
OLCEGI OLCEK
IFADELERI

Kesinlikle katilhyorum

Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

1=Kesinlikle
katilmiyorum

2
3
4
5

37 | Optik magazamizda
caligsanlarin, sirketin vizyonu
ve misyonu ile uyumlu hareket

etmesi saglanmaktadir.

38 | Her seviyedeki ¢alisanlar i¢in
yedek havuzu

olusturulmustur.

39 | Calisanlarin emeklerine deger
veren bir kiiltiir

olusturulmustur.

40 | Caliganlarin kariyer gelisimi
ve yiikselme ¢abalarini
destekleyen politikalar

mevcuttur.




41

Biiylime halinde yaratilacak
bos pozisyonlar énceden

belirlenmektedir.

42

Calisanlara yaptiklari igleri
etkileyecek kararlar1 almalari
konusunda yetkiler

verilmektedir.

43

Mevcut ¢alisanlara, islerini
daha iyi yapmalari i¢in uygun

egitimler verilmektedir.

44

Lider gelistirme programlari

uygulanmaktadir.
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