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Deniz HIZALY

Perakende Sektoriinde Doniisiimcii
Liderlik ile Calisan Performansi
Arasindaki iliskinin Incelenmesi

Investigation of the Relationship Between
Transformation in the Retail Sector and
Employee Performance Working in the
Retail Sector

0z
Calisma kapsaminda, perakende sektoriinde
doniigiimcii liderlik ile ¢alisan performans
arasindaki iligkinin incelenmistir. Bu amacla
literatiirde yapilan calismalar

degerlendirilerek doniisiimcti liderin
performansa katkisindaki etki ve potansiyel
agtklanmigtir. Arastirma sonucunda,
“perakende sektoriinde doniisiimcii liderlerin
calisan  performansina  etkisi  vardw,”
hipotezinin  desteklendigi  gorulmektedir.
Doéniigiimcii  lider boyutlart olan idealize
edilen gug, ilham veren motivasyon,
entelektiiel uyarim ile bireysellestirilmis
ilginin ¢aligsanlardan yiiksek performans
etkili olduklari,
calismalarla  belirlenmistir.
lider, perakende sektoriinde
performansini,  egitim
olusturma,  harekete

saglamada ornek
Doniisiimcii
i goren
strateji
calisan

verme,
gecirme,
ozelliklerini gelistirme ve satis basarisini
artirmada etkilidir. Bu kapsamda déniigtimcii
lider boyutlarindan her birinin performansa
belirlenmesi
calismalar yapilabilir.

katkilarinin amaciyla

Abstract

The  performance relationship  with
transformational leadership in the retail
sector constitutes the scope of the study. For
this purpose, the studies in the literature were
evaluated and the impact and potential on the
contribution of the transformationist leader
to performance were explained. As a result of
the research, “It has an impact on the
employee performance of transformational
leaders in the retail sector,” the hypothesis is
supported. The idealized power, inspiring
motivation, intellectual stimulation, which
are transformational leading dimensions, are
determined by exemplary studies that the
individualized interest is effective in
providing high performance from employees.
The transformational leader is effective in
increasing the performance of the retail
sector, strategy  creation, employee
characteristics and sales success. Studies can
be carried out in order to determine the
contribution of each of the transformational
leaders to performance.
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Arastirma ve

Yaymn Etigi Bu calisma bilimsel arastirma ve yaym etigi kurallarina uygun olarak
Beyam hazirlanmigtir.
Yazarlarm
Makaleye Olan Makale tek yazarlidir.
Katkilar

Yazarlar agisindan ya da iiclincii taraflar agisindan ¢aligmadan kaynakli

Cikar Beyam ¢ikar catismasi bulunmamaktadir.

1. Giris

Perakendecilik, mal ve hizmetin son tiketici grubuna satisinin yapilmasi
olarak tanimlanabilir (Oztiirk, 2006). Genel olarak bireysel ve/veya aile
ihtiyaclarinin kargilanmasi hedeflenir. Dolayisiyla perakende islemi, iiretici ile
tiiketici arasindaki dagitim zincirini olusturan son halkadir. Satig siireci ile
yakindan iligkili olan kisiler ise, oOrgiit calisanlaridir. Calisanlarin satig
siirecindeki performansi, basarili satis agisindan oOnemlidir (Kosar, 2021).
Bununla birlikte calisan performansini artirmanin  yani sira, perakende
sektoriinlin kompleks bir yapida olmast da yonetim siirecinin iyilestirilmesini
gerektirmektedir (Luthans, 1995). Yiiksek performans saglamaya uygun bir
organizasyon yapisi, Orgiitlerde basari oranini artirmaktadir. Performansi
etkileyen yonetim anlayisi, calisanlarin is gorme sirasindaki nitelik ve
kalitelerini artirmalarina katki sunmaktadir (Karsli, 2019). Bu nedenle
calisanlar, orgiit yapisindan ayr1 birer faktor degildir.

Orgiit faaliyetleri, calisanlarmn kalite gdstergelerinden etkilenir. Dolayisiyla
orgiitlerin rekabet stratejisinde ¢alisanlar onemlidir. Diger yandan orgiitler;
degisim ve gelismelere odaklanmali, yenilik¢i ¢aligmalar1 desteklemeli, miisteri
memnuniyetini artirici birgok konuya iligkin faaliyet alanlarini genisletmelidir
(Schuler, 1995). Bu konular, orgiitlerin devamliligimi etkilemektedir. Ayrica
aynt sektor grubundan olan magazalarin birbirine yakinligi, Ozellestirilmis
calismalarin yapilmasini ve insan kaynagmin gelistirilmesini gerektirir
(Karamanlioglu, Senkul ve Sigri, 2019). Perakende sektoriinde calisanlarin,
diger sektor gruplarina oranla daha sik is ya da Orgiit degisimi yaptiklar:
bilinmektedir. Bu sorunun ise temelde insan kaynagindan yeterince
yararlanamamanin sonucunda yasandigi ifade edilebilir (Waxin ve Bateman,
2009). Dolaystyla orgiitler, insan kaynaklarini yoneten, gelistiren ve etkileyen
calismalar yapmalidir. Orgiitlerde istenen sonuglarin alinmasinda ve ¢alisanlarin
motivasyonlarinin gelistirilmesinde liderler 6ne ¢ikan parametrelerdendir.
Calisan motivasyonunu etkileyen her faktor, liderlerin sorumlulugu olarak
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goriilebilir. Bu baglamda lider, orgiitler i¢in 6nemli bir faktdrken, perakende
sektorii igin Onemleri ise yadsinamaz diizeydedir.

Lider, kisileraras1 etkilesimi artiran ve yonlendiren kisi konumundadir.
Orgiitlerin belirledigi hedeflere ulasmalarinda dnemli yere sahiptir. Dolayistyla
orgiitii ve calisanlar1 etkileyebilecek potansiyeldedir. Orgiit hedeflerinin
gerceklestirilmesi amaciyla g¢alismalarin yonlendirilmesi, is siireclerinden
yiiksek performansin alinmasi gibi birgok konuda lider énemlidir. Perakende
sektoriinde bu konu, belirli fonksiyonlarin islevini artirmada da etkilidir (Ertiirk,
2000). Genel baglamda lider etkisinin fazla oldugu perakende sektord,
yonetimde siki kontrollerle birlikte baslamaktadir (Bass ve Avolio, 1994).
Ayrica bilgi teknolojilerinin satis siirecine etkisi, ¢alisan potansiyelini incelemek
ve insan kaynaklarini siirekli gelistirerek iyilestirmekle devam etmektedir.
Liderlik ¢esitlerine gore kazanilan performans degisebilmekle birlikte ¢alisanlar
iizerindeki etkiler de farklilagabilir. Bu arastirmanin amaci ve konusu da bu
durumla baglantili a¢iklanabilir. Perakende sektoriinde lider onemli yere sahip
olmakla birlikte calisan tizerindeki etkisinden dolay1 doniistimcii liderin etkisi
daha yiiksek goriilebilir. Konunun arastirmaya deger yani, liderlik tiirlerinden
doniistimcii liderin, perakende sektdriindeki etkisinin olumlu yonde sonug
almaya daha ¢ok uygun oldugunun diisiiniilmesine dayanmaktadir. Bunun temel
nedeni, doniisiimcii liderin giinlin kosullarina ve degisimlerine uygun ¢alisan
profilini olusturma giicii ve etkisidir. Literatiirde 6zellikle de doniisiimcii lider
boyutlarindan idealize edilen gii¢, ilham veren motivasyon, entelektiiel uyarim
ile bireysellestirilmis ilginin perakende sektorii acisindan incelenme orani az
oldugundan, calismanin literatlire katkisinin fazla olacagi diisliniilmektedir.
Diger yandan bu konu, 6zellikle de ¢alisanlarin yiiksek performans almasina
yonelik inceleme oraninin az olmasindan kaynaklanmaktadir. Dolayisiyla
perakende sektoriine en uygun liderlik seklinden doniistimcii liderin etkisinin
ortaya koyulmasi ve giiniimiiziin en Onemli sektoriinden biri olan
perakendeciligin iyilestirilmesi agisindan ¢alismanin bu yondeki eksiklikleri
giderme tizerindeki etkisinin fazla olacagi diisliniilmektedir. Bu ydnde
perakende sektoriiniin gelismesi ve c¢alisanlarin ise bagliliginin artirilarak satig
performansinin iyilestirilmesini saglayabilecek bir konu olarak doniigiimcii lider
boyutlarinin etkisinin kapsamli diizeyde incelenmesi 6nemli goriilebilir.

Bu aragtirmada liderlik tiirlerinden doniistimcii liderlik, ¢alisanlar iizerindeki
etki ve potansiyel acisindan degerlendirilecektir. Doniisiimcii lider anlayis1 ve
yaklasimi, perakende sektorii agisindan onemli bir yere sahiptir. Perakende
sektorinun kaotik ortamlardaki yonetimi, lider sorumluluk ve 6zellikleriyle
baglantilidir. Doniisiimcii lider, bu konuda o6zellikle calisan yonetiminde,
performansinda ve motivasyonunda énemlidir. Bu nedenle doniisiimcti liderligin
calisanlar {izerindeki etkisi yadsimnamaz diizeydedir. Calisma kapsaminda
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perakende sektoriinde doniisiimcii liderlik ile ¢alisan performans iliskisinin
incelenmesi amacglanmistir. Aragtirma yorumu i¢in gelistirilen hipotez ise sudur:
“Perakende sektoriinde dontisiimcii liderlerin ¢alisan performansi tizerinde etkisi
vardir.” Literatiirde yapilan c¢alismalar incelenerek doniisiimcii liderin
ozellikleri, perakende sektordeki Onemi, perakende sektdr calisanlarinin
motivasyon ve performanslari iizerindeki etkileri incelenecektir. Idealize edilen
giic, ilham veren motivasyon, entelektiiel uyarim ile bireysellestirilmis ilgi
olarak ifade edilen donilisimcii lider boyutlarinin ¢alisanlardan yiiksek
performans almadaki etkileri arastirilacaktir.

2. Lider ve Liderlik Kavram

Kiiresellesmeyle yasanan gelismeler, hizmet iiretiminde farklilagmalara
ortam hazirlamis ve oOrgiitleri etkilemistir. Gelismelere uyum saglamak i¢in
orgiitler, miisteri odakli hizmet yaklasimin1 benimsemislerdir. Uygulama
siirecinde Orgiit basaris1 ise, yonetici ile lider caligmalarindan etkilenmistir
(Sozen Sahne ve Sar, 2015). Lider, orgiitiin gii¢ kapasitelerini kullanarak
yakalanacak bagar1 lizerinde 6nemli bir faktordiir (Robbins, 1998). Karar verme
stireclerinde lider, Ozellikle kaotik ortamda etkili bir strecin yakalanmasina
yardimc1 olmaktadir (Canbolat, 2016). Lider, sosyal gruba yonelik bir parcadir.
Liderlik kavrami ise, liyelerle etkilesimi artirmayir amaglamaktadir. Liderlik
davranisindaki birey, kisileri yonetme ve davraniglari kontrol altinda tutmada
belirli bir giice sahiptir. Nitelikli sonuglarin alinmasinda lider, genellikle
davrams ve bilgisiyle bunu saglamaktadir (Serinkan ve Ipekgi, 2005).
Dolayisiyla liderlik kavrami, orgiitlerde rol giiciinii kullanarak birey/grup
tizerinde 6nemli bir etki olusturmakta ve orgiit basarisi i¢in ¢alisanlarini motive
etmektedir. Calisan performansini dogrudan etkileyen liderler, orgiitiin istedigi
sonuglara daha hizli sekilde ulagsmalarinda etkilidir (Kouzes, 1987). Liderler
calisanlar1 etkileyebilecek fiziksel, kisilik 6zelliklerine ve diisiin diinyalarina
sahiptir. Kose ve digerleri (2004) tarafindan yapilan g¢alismada, liderlerin
istikrarli, girigken, degisimlere, yeniliklere acgik kisilik O6zelliklerine sahip
olduklar ifade edilmistir. Ayrica liderlerin hem yaratict hem de gelisim ve
degisime acik olmalari, kendilerini siirekli gelistirmeleri, yenilik¢i olmalari, kriz
donemlerinde stratejik diisiinebilmeleri gibi bir¢ok konuda yetkin olmalari
beklenir. Dolayisiyla etkili liderde olmasi gereken ozellikler, Ertiirk (2000)
calismasinda sdyle siralanmistir:

e Lider kendini tanimali ve devamli gelistirmelidir.

e Ehil kisi olmalidir.

e Astlarini tantyarak gelismelerine katki sunmali, onlar1 taniyarak orgiite
katkilarin1 en yiiksek diizeye ulastirmalarina yardimc1 olmalidir.

e s siirecinde sorumluluk almal ve yerine getirmelidir.

e Aldiklar1 kararlar hem rasyonel hem de uygulanabilir olmalidir.
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e Orgiitsel iletisimde etkin olmali ve yatay-dikey bilgi akis1 devamli
olmalidir.

e Hedeflerden sapmamali ve sonuca ulagmada istikrarli olmalidir.

e [Karar almada cesaretli olmali ve sonuglarini iistlenmelidir.

Liderler, orgutlerde rol-model davranisi sergileyen kisiler olarak ¢alisanlar
iizerinde etkilidir. Calisan arasindaki iletisimin yani sira orgiitsel iletisimi de
etkileyen liderler, kurduklar1 gii¢lii iletisimde en Onemli kisi olarak
degerlendirilebilir (Northouse, 2004). Ancak lider, olumlu davranis sergilemeli,
aksi halde olumsuz bir davranis, calisanlar iizerinde baski olusturabilir. Ornegin
Eren (2010) caligmasinda da ifade edildigi iizere cezalandirict uygulamalari
benimseyen liderlik sekilleri, ¢calisanlar lizerinde olumsuz bir etki yaratmaktadir.

2.1. Liderlige Duyulan Ihtiyacin Onemi

Lider, orgiitlerde basarili bir iletisim kurulmasinda en onemli faktorlerden
biridir (Burns, 1978). Lider icin bir gii¢ kaynag1 olan iletisim, lidere bir pozisyon
yaratir ve ¢alisanlar1 etkiler (Meydan ve Polat, 2010). Etkileme araglar1 olarak
giiciin kullanimi, yasal, zorlayici, 6diil, uzmanlik ve karizmatik giicler seklinde
simiflandirilir (Demirbilek, 1990). Gii¢ kaynaklari, lidere duyulan ihtiyacin da
gostergesidir. Ornegin rol-model giicli, is siireglerinde yasanan sorunlar:
cozmede etkilidir. Bu nedenle liderlige duyulan ihtiyag, orgiit faaliyetleri ve
calisan performansi temelli bir ihtiyactir (Luthans, 1995). Yenilik¢i bir goriisle
calisma anlayisi, calisanlari yonlendirme stratejileri gibi konular, liderlige
duyulan ihtiyacin 6nemini artirmistir (Aktas, 2010). Ayrica liderlik ihtiyac,
davranigsal ve durumsal yaklasimla da incelenebilir. Calisan davranislarini
yonlendirmenin yani sira lider, kriz siireclerinde orgiitiin genel isleyislerini
diizene sokmaya, sorunlar1 gidermeye yardimci olmaktadir (Aktas ve Sargut,
2011). Orgiitler, liderlere diger orgiitlerle rekabet edebilme ve iistiinliik
saglayabilme giicii vermektedir. Liderlerin rekabet yaklasimlarindaki strateji
onemli potansiyel yaratmaktadir (Akbolat, Isik ve Yilmaz, 2013). Bu kapsamda
liderlerin 6rgit icin gereksinimi bir¢ok agidan incelenebilmektedir. Doniisiimcii
liderlerin ise hem ¢alisan hem de orgiit lizerindeki olumlu etkileri dolay1 daha
cok hissedilmektedir (Black ve Porter, 2000).

2.2. Liderlik Tiirlerinden Bazilarimin incelenmesi

Liderligin tarihi gelisimi olduk¢a uzun bir siirece dayanmaktadir. Liderlik
tarzinin olusmasi lizerinde 6nem arz eden gelismeler, donemin ihtiyaglar1 ve
istekleri cercevesinde olgunlasma gostermistir (Drury, 2004). Liderligin
gelisiminde ilk donemlerin, fiziksel ve kisisel giicle iligkilendirildigi, daha
sonraki donemlerde ise psikolojik yaklagimlarin ¢alisan performansinda 6nemli
oldugu goriilmiistiir. Liderlik tarzlarindan bazilar1 ise sOyle siralanabilir:
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Otokratik liderlik: Otorite anlayiginin, baski ve kontrol giiclinlin 6ne
ciktigr bir liderlik tiiriidiir. Bu tiir liderler, ¢alisanlarin yogun stres
yasamalarma neden olacak davranislar sergilemektedir. Ancak bu
liderlik anlayisinin {istiin ve zayif yonleri vardir. Asir1 saygt gosteren
toplumlar igin dnemli faktor olan lider, izleyicilerini etkilemek icin
otokratik lider davranisi sergileyebilmektedir. Ayrica c¢alisanlarin
odiillendirilmesi acisindan bu liderler 6nemlidir. Hata yapmalar
durumunda cezalandirma teknigi ise c¢alisan iizerinde stres
yaratmaktadir (Tutar, 2008). Otokratik liderlik yaklagimi iizerine
yapilan bir ¢aligmada, Gaziantep ilindeki otel yoneticilerinin liderlik
davraniglar1 incelenmis, bu liderlik anlayisinin yaygin oldugu
belirlenmistir. Aragtirma sonucu, toplumdan topluma degisen liderlik
yaklagiminmn olabilecegi belirlenmistir (Ozdevecioglu ve Kamgiir,
2009). Ancak genel olarak otokratik liderlik seklinin ¢alisanlar
iizerindeki etkisi, tliikenmislik sendromu yaratabilmesi, Orgiit
performansin1 olumsuz etkileyebilmesi gibi durumlardan dolay1
risklidir. Diger yandan verimlilik artis1 da kisa bir donemle sinirh
kalmaktadir.

Demokratik liderlik: Otokratik liderligin tersine uzun vadeli verimlilik
artiglarinda demokratik lider anlayisi onemlidir. Otokratik liderlikle
taban tabana zit olan bu liderlik tiirli, ¢alisanlarin goriislerini
degerlendiren, katilimcilig1 destekleyen liderlik anlayisini karsimiza
cikarmaktadir (Alga, 2016). Demokratik liderler, c¢alisanlarin
goriislerine 6nem verir, drgiitte uyum saglamay1 amaglayan ¢caligmalari
destekler, etkili bir iletisim kurar (Newstrom ve Davis, 1993).
Orgiitlenme (zerinde etkili olan ve katilimecr liderlik yaklasimmi
destekleyen demokratik liderler, tek merkezli yonetim seklini ortadan
kaldirmaktadir (Kaya, 2020). Dolayistyla iletisim diizeyinin yliksek
olmas1 ve verimliligi artirma tizerindeki olumlu etkisi, demokratik
liderleri 6nemli kilmaktadir.

Etkilesimci liderlik: Calisanlarin kisisel ¢ikarina 6nem veren bir
liderlik yaklagimidir. Liderin kendi ¢ikarlari i¢in ¢alisanlarin manipiile
ettigi disiiniildiigiinden ¢ok fazla arzulanmayan bir liderlik sekli
olmustur (Sen, 2008). Ancak c¢alisanlarin alisilmig faaliyetlerini
gelistirmede ve grup lyelerine katkilarini artirmada 6ne ¢ikmaktadir.
Bu sureci ise odul-ceza sistemi (zerinden yonetir (Epitropaki ve
Martin, 2005). Calisanlar 6diil almaya hedeflendikleri i¢in ceza almak
istemezler ve liderlerini takip ederler. Dolayisiyla etkilesimci ortamda
i gormeye odaklanirlar. Calisanlarin  6zgiin  veya yenilik¢i
diisiinmelerini onleyen liderlik olarak yorumlandiklar1 i¢in calisan
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performansi ag¢isindan beklenen motivasyon kaynagini yeterince
olusturamazlar (Karsli, 2019). Dolayisiyla etkilesimei liderlik, odiil-
ceza agisindan stres olusturabilmekte ya da orgiit performansina uzun
donemli zarar verebilmektedir.

3. Performans Kavrami ve Calisan Performansmin Orgiitlerde Onemi

Performans, planli ve amacgli bir etkinligin nitel veya nicel diizeyde
Ol¢iilmesini ifade eder. Elde edilen sonug, nispi ya da mutlak kabul edilmistir.
Performans diizeyinin belirlenmesi amaciyla etkinligin degerlendirilmesi de
onemlidir. Ciinkii etkinlige baglh kalarak orgiitsel fonksiyonun gelistirilmesi,
iyilestirilmesi ve c¢alisanlara iligkin siire¢ yonetiminin analiz edilmesi gerekir.
Bu amagla hizmette etkinlik, verimlilik, tutumluluk, maliyet gibi konularda
calismalar artirilabilir, orgiit faaliyetlerinin c¢alisan odakli iyilestirilmesi
saglanabilir (Ozer, 2009; Schuler, 1995). Calisanlarin 6rgiit hedeflerine 6zgii
performansi, belirlenmis hedeflere ulagsmakla 6lciilebilir. Boylece performans
sadece orgitlerin genel durumunu gostermekle sinirli kalmayan, ¢alisanlar
arasindaki farki gostermeye de yarayan bir 6l¢limdiir. Bireyin ¢abasi sonucu elde
edilen basari, yiiksek performansin yakalanmasinda one ¢ikan faktorleri de
belirlemeye yarayan bir durumdur (Sardag, 2009). Orgiitiin elde edebilecegi
maksimum faydanin 6l¢tilmesi gerekliligi, insan kaynaginin her gecen giin biraz
daha 6nemli oldugu hizmet sektorlerinde daha 6nemli bir yere sahiptir (Waxin
ve Bateman, 2009). Bu baglamda orgiitlerde performans 6l¢iimiinde en 6nemli
konu, performans yonetim siireci ve bu dogrultuda gelistirilen modellerdir. S6z
konusu yonetimin olusturulmasinda dikkat edilecek unsurlar ise; is stratejisi, is
goren katilimi ve is yeri teknolojisidir. Performans yonetim modelinde bu konu
onemlidir; 6diil sistemi, birey ve grup performansi ve hedef belirleme iligkisinin
kurulmas1 gerekmektedir (Helvaci, 2002).

Performans ydnetim silireci ve performansin degerlendirilmesi arasindaki
iliski ise, c¢alisanlarin yalmizca yonlendirilmesiyle smirli kalmayan,
odiillendirme sisteminin de 6ne ¢iktig1 sistemdir (Waxin ve Bateman, 2009). Is
stratejisi, teknolojisi, calisan katilimi gibi unsurlar, performans ol¢iim ve
degerlendirmesinde birey veya grup tabanli gelismelerin dikkate alinmasim
gerektirmektedir. Calisan performansini etkileyen ddiillendirme, hedef
belirleme, performans degerlendirme konular1 Onemli faktorler haline
doniismektedir. Bu konu kapsaminda Akgakanat (2009) ¢alismasinda, 6diil ve
disiplin yaptirimlarini hedef alan performans degerlendirmenin 6nemli bir yere
sahip oldugu belirtilmistir. Dolayistyla c¢alisanlarin yonlendirilmesinde bu
unsurlar, performans agisindan olumlu bir katki saglamakta ve ¢alisanlart motive
etmektedir.

Orgiitler agisindan galisanlara yonelik gelistirilen performans degerlendirme
yontemleri, bu siirecin sadece bir Ol¢limle smirli kalmadigmi ve orgiitler
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acisindan uzun donemli sonuglarin da hesaba katildigini gostermektedir.
Orgiitler ~ stratejik amaclar1 hedef gosterirken uzun donemli stratejik
uygulamalar1 baz almaktadir. Calisanlarin enerjileri, yetenekleri ve spesifik
bilgilerinin yonlendirilme araci, performans 6lgiimiiyle yorumlanir ve uygun
performans Olgiim kriterleri gelistirilerek performanslart artirilmaya calisilir
(Karaman, 2009). Performans ve motivasyon ayni zamanda c¢alisanlarin ise
devamliliklar1 tizerinde de etkilidir. Bu dogrultuda orgiitler, performansi
Olgmeye ve ise devamliliklarini artirmayi hedeflemektedir. Diger yandan is
birakma egilimlerinin azaltilmast amacglandigindan, performans O6nemli
unsurlardan biridir. Cankir ve Semiz Celik (2018), calisan performansinin
artirtlmasinda psikolojik iyi olus hal ile performans degerlendirme arasinda bir
iliskinin oldugunu belirtmektedirler. Ayrica mali performansin da ¢alisan
performansini artirmada 6nemli bir faktor oldugu tespit edilmistir. Bu durum ise
sektorden sektore degisebilir. Dolayisiyla oOrgiitler, kendi amaclarma bagh
kalarak c¢alisanlar1 i¢in yapacaklar1 arastirmalart gelistirmelidir (Cummings ve
Worley, 1997). Ozellikle de perakende sektdriinde bu konu, calisan performansi
tizerinde mali faktorlerin etkili olmasi dolayistyla dnemli bir yere sahiptir.

4. Perakende ve Perakendecilik Kapsam

Perakende kavrami ve perakendecilik eylemi, mal ve hizmetlerin dogrudan
son tiiketiciye ulastirilmasini ifade eder. Perakendecilik, satis islemlerini
dogrudan gerceklestirmekte ve alicinin ya bireysel ya da ailevi ihtiyaglari
karsilanmaktadir. Mal ve hizmetleri satin almada ve tiiketim asamalarinda bir
faaliyet kolu olarak perakendecilik, farkli degiskenleri igeren tip ve
biiyiikliiklerde, dinamik/kompleks bir dl¢ii aracidir. Sektor biinyesindeki daginik
ve karmasik unsurlar, toplu islem yapmay1 ve biitiinciil agidan degerlendirmeyi
onlemektedir. Perakende hizmet sunumlar1 yapan yerler, biiyiiklik ve
kiigtikliiklerine gore su sekilde gruplandirilir (Cat1 ve Sahin, 2017):

Hipermarketler,
Slpermarketler,
Kuguk supermarketler,
Marketler,

Bakkallar.

Perakende hizmeti, perakendeciligin belirli smirdaki 6zelliklerine iliskin
alan1 kapsamaktadir. Genel olarak satis {izerinden yapilan islemleri
belirtmektedir. Bir baska degerlendirme kriteri ise, alan dl¢iisiine ve satin alinan
liriin tiiriine gore yapilmaktadir. Ancak perakende hizmet alani, bu satis islem
fonksiyonlarina gore degerlendirilir. Ayrica {iretici ile tliketici arasindaki mal
naklini yaparak araci gorevini istlenmektedir. Bu agidan perakendecilik
kapsami, iriinlerin tiiketicilere pazarlanma durumuyla ilgili bitun faaliyetleri
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icermektedir (Savasci, 2002). Perakende hizmetinin sunulmasi sirasinda 6nemli
unsurlardan biri kaliteli hizmet yaklagimidir. Teknik ve fonksiyonel agidan
perakendecilikte kalite; hizmet kalitesi, firma imaj1 ve personel davraniglariyla
iliskilidir. Niteliklerin gelistirilmesi ve alictya sunumu sirasinda en iyi hizmet
yaklagimi, perakendecilik kapsamini gelistirme ve iyilestirme agisindan One
cikmaktadir (Cati ve Sahin, 2017). Dolayisiyla basarili orgiit yaklasimu,
perakende hizmet sunumu i¢in ¢alisanlara 6zgii faaliyetlerin gelistirilmesi ve
tyilestirilmesi 6nemli bir konudur.

4.1. Perakende Sektoriinde Cahsanlarin Yeri ve Onemi

Perakende sektoriinde orgiit basarisinda énemli yere sahip olan ¢alisanlar,
cogu zaman iizerinde durulmayan ve gelistirici calismalar yapilmayan
durumlarla degerlendirilmektedir. Temelde ciddi sorunlara ortam hazirlayan bu
konular, kararlarin daha yavas alinmasina, ¢alisanlarda motivasyon diisiikliigiine
neden olabilir. Ayrica buna bagli olarak performansta azalmalarin goriilmesi gibi
sorunlar yasanir. Sektor 6zelinde ¢alisanlar, sistemin bir pargasi olarak goriilmeli
ve Orgitlerin rekabet stratejilerinde 6nemli bir yere sahip olmalidir. Orgiitlerin
bu kapsamda gelistirici calismalara odaklanmasi gerekmektedir. Ozellikle
perakende sektoriinde miisterilerle dogrudan kurulan iletisimin basarisi,
calisanlarin basaris1 olmakta ve dolayisiyla orgiit basarist olarak da kabul
edilmektedir (Ulubag, 2015). Calisanlarin perakende sektoriindeki etkisi
bununla smirh degildir. Orgiitlerin basarisini verimlilik, maliyet gibi konularda
dogrudan etkileyebilirler. Bu amacla gelistirilecek uygulamalarda, verimliligin
artirilmas1 ve Orgiitlerde maliyet giderlerinin azaltilmasinda caliganlar dikkate
alimmalidir. Calisanlarin birebir iletisim kurma potansiyellerinin yani sira,
misteriler {izerinde dis goriiniis 6zellikleri de olumlu izlenim birakmalidir
(Kiigiikkoylii, 2010). Bunun yaninda davranigsal 6zellikler, calisanlarin sahip
olmas1 gereken bazi ozellikleri de One c¢ikarir. Calisanlarin kisisel Olciide
yetkinliklerini artiracak caligmalarin  artirilmasi  ise, Orgiitlerin  temel
sorumluluklar1 arasindadir. Dolayisiyla orgiitler, calisan yeteneklerini artirmada,
memnuniyetlerini yikseltmede, potansiyellerini etkin oranda kullanmada ve
yapict iligkileri kurmada sorumludur. Perakende sektoriinde calisanlarin
yeterliliklerinin ~ artirilmast  ve nitelikli  calisanlarin ~ olusturulmas1  da
gerekmektedir (Cakmakei, 2009). Perakende sektoriinde calisanlar hem
karsilikl1 etkilesime hem de orgiiti dogrudan temsil etmelerine yonelik
onemlidir. Orgiit basarisi ile ¢alisan performans: arasindaki iliskiyle bu durum
degerlendirilmektedir. Orgiit basarisinda doniisiimcii liderin ¢alisan Uizerinde
olumlu etki yaratti8i, ¢alisanlarin yeterliliklerinin artirilmasi tizerinde de 6nemli
oldugu ifade edilebilmektedir (Black ve Porter, 2000).
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5. Doniisiimcii Lider Anlayisi ve Lider Rolleri A¢isindan Etkisi

Liderlik yaklasimlar1 arasinda doniisiimcii lider, ilk olarak Isyan Liderligi
seklinde 1973 yilinda tanimlanmigtir. Ancak 1978 yilinda adi, doniisiimcii lider
seklinde degistirilmistir. Doniistimcii lider, ¢alisanlarin enerjilerini 6rgiit i¢in
kullanmalarinda etkili bir liderlik yaklasimi sergiler. Bunun yaninda ise yiiksek
motivasyonun alinmasinda doniistimcii lider, ¢alisanlar {izerinde olumlu etki
birakmaktadir (Mayatiirk Akyol, Nisanci ve Ozmutaf, 2013). Ayrica
izleyicisinin giidiilerini harekete ge¢irme ve onlar1 yonlendirmede tatmin edici
bir liderliktir. Lider bu tiir basarilar1 saglayabilmede; kurumsal, siyasi, kurumsal,
psikolojik gibi kaynaklar1 kullanmaktadir (Avci ve Yasar, 2016).

Lider ve izleyici etkilesiminin fazlaligi, ¢calisanlardan yiiksek performansin
alinmasinda énemli bir yere sahiptir. s siirecinde ¢alisanlarin islerine bagliliklari
ve dolayisiyla orgiitsel bagliliklar1 fazla oldugunda, elde edilen performansin
artacagl beklenmektedir. Bu durum, stirekli degisen g¢evre dinamiklerinin,
orgiitlerin degisimlere acik olmasini gerektirmesi yoniiyle incelenebilir.
Kaginilmaz bir doniisiim hareketinin gerekliligi, doniisiimcii lidere duyulan
ihtiyacin da artmas1 demektir. Orgiitlerin hem is siireclerinde hem de
calisanlarda yakalamayi amacgladiklar1 bu tiir doniisiim hareketi; oOrgiitlerin
belirsizlik yagsamasinin onlenmesinde, risk ve firsat analizlerinin artirilmasinda
olumlu bir katki saglar. Doniisiimcii lider, rol-model agisindan incelendiginde
ise Orgiit ve c¢alisan {izerinde 6nemli izlenim yaratir (Firat ve Yesil, 2020;
Tuncbilek ve Kaya, 2020).

Orgiitlerin doniisiimcii liderlerden bekledikleri davramslar, ortak amag ve
misyon acisindan c¢alisanlar1 yonlendirmeleridir (Conger, 1999). Bu agidan;
vizyon yaratmasi, liderin model olarak goriilmesi, ortak hedef dogrultusunda
calismasi, yiiksek performans saglamasi, bireysel destek sunmasi ve entelektiiel
uyarimlarda bulunmasi beklenmektedir. Dolayisiyla liderler, giiclii pozitif
iliskiler sonucunda bunlar1 gerceklestirmekte ve yiiksek performans
saglayabilmektedir (Ozteber, 2021). Ayrica déniisiimeii liderler, yeniliklere agik
olmasi, stratejik rekabet oOzelliklerini Orgiite yansitmasi, etkili olmasi ve
performans odakli diizenleyici etki yaratmasi agisindan énemlidir. Doniistimcii
liderlerin bu o&zelliklerinin yani1 sira su boyutlar da lider rollerince etki
yaratmaktadir (Bass, 1998; Intepeler ve Baris, 2018):

e Idealize edilen gii¢: Liderin calisanlariyla paylastig1 unsurlar, vizyon
ve misyondur. Calisanlar en kritik donemlerde bile gergekci ve
yenilik¢i sonuglar almaya odaklanmaktadir.

e Ilham veren motivasyon: Calisanlar agisindan motivasyon faktorii,
iyimserliklerini ve coskularini artirmada Onemlidir. Bu durum ise
dogrudan performans1 da artirmaktadir. Calisanlar yenilik¢i
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faaliyetlerle birlikte daha basarili sonug alabilecekleri bir izlenim
birakmaktadir.

e Entelektiiel uyarim: Liderler, orgilit sorunlarinin ¢déziimlenmesi
sirasinda caliganlarini yeni metotlara yonlendirebilmektedir. Zeka-
yaraticilik unsuru, bu liderlik yaklagiminda 6ne ¢ikmakta, ¢alisanlari
olumlu diizeyde etkilemektedir.

e Bireysellestirilmis ilgi: Calisanin kendisini degerli hissetmesinde
liderin sorumlulugu fazladir ve kisiye 6zgii ilgi sunmasi durumunda
basar1 diizeyi de etkilesim orani da ayn1 oranda artmaktadir.

6. Perakende Sektoriinde Doniisiimcii Liderin Calisan Performansina
Etkisi

Tarihsel surecte perakende sektorl, ekonomik, politik, cevresel gibi bircok
gelisme ve sorundan etkilenmistir. Sektoriin ikili iligkilerinin fazla olmas,
degisim ve gelisim unsurlarinin sektdrel sonuglart gibi bircok konu, iirlin ve
hizmet yelpazesinin zaman igerisinde degisimine ortam hazirlamistir. Diger
yandan perakende sektoriinde iiriin ve hizmet kapsamui, istek ile ihtiyaglar
karsilamada da basarili olmas1 a¢isindan zamanla degisim gdstermistir. Orgiit
performansi, risk faktorleri, yonetim kadrosu sorumluluklarinin goérev ve
yetkinlikleri, bu kadrodaki gorevlilerin devamli analizi gibi unsurlar, maksimum
faydanin saglanabilecegi calismayr 6nemli kilmistir. Ozellikle de perakende
sektoriinde ¢alisanlarin ise baslama ve sonlandirma durumlar1 fazladir. Bu
dogrultuda performans ve verimlilik Ol¢iisii 6ne ¢ikan kriterlerden biri olarak
orgiitlere fayda saglar (Yurt, 2019). Perakende sektoriinde calisanlarin
performanslarinin  Sl¢iilmesi amaciyla yonetim baz alinmali ve liderin
sorumluluklar1 arasinda ise bu unsurlar, basat fakttrlerden biri haline
getirilmelidir. Diger yandan bu konu, ¢alisanlarin ydnlendirilmesi i¢in de
elzemdir. Calisanlarin motive edilmesi, basarisina odaklanilmasi gibi birgok
faktor ise, performans kriterlerinde gelistirilmesi gereken unsurlardir
(Cakmake1, 2009). Burada ozellikle donisiimcii lider, oOrgiitte ¢alisanlar
iizerindeki etkisinden dolayr o6ne ¢ikmakta ve Orgiitiin rekabetine katki
sunmaktadir (Rost, 1993; Yilmaz, 2010).

Doniigtimcii lider; satis siirecindeki basar1 oranini artirma, performansa etki
eden unsurlar1 gelistirme, genel bilgi oranlarini artirma, basarili stratejileri
olusturma, egitimleri artirma, gerektiginde harekete gecirebilme gibi konular
tUzerinde etkilidir. Bunlarin tamami, temelde ¢alisan performansini ve bdylece
orgiit verimliligini etkilemektedir (Conger, 1999). Perakende sektoriinde
doniigiimeii liderin ¢alisan performansi tiizerine etkisi, doniisiimcii lider
boyutlariyla iliskisine bakilarak da incelenebilir. Perakende sektdriinin kaotik
bir ortamdan olusmasi, gercek¢i ve yenilik¢i adim atmalarin1 gerektirecek
donemlere maruz kalmalarina ortam hazirlamaktadir. Bu durum o&zellikle de
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idealize edilen gili¢ ve perakende sektorii arasindaki iligkiyi, yenilik¢i adim
atmada etkileyebilecektir. Bununla birlikte Comez (2007), entelektiiel uyarim ve
ilham veren motivasyonun degisime hazir olma acgisindan pozitif etki
yarattiklarin1 ve degisim yOnetimini benimsemelerinden dolayr da Onemli
olduklarini tespit etmistir. Perakende sektorii de degisim ve yeniliklere acik olan
bir sektor grubu oldugu i¢in entelektiiel uyarim, idealize edilen gii¢ ve ilham
veren motivasyon performansi dogrudan etkileyebilecek bir unsurdur. Ayrica
calisanlarin motivasyonlari iizerine bireysellestirilmis ilginin etkisini inceleyen,
Caligkan ve Arikan (2017), is potansiyeli lizerinde anlaml etkilerinin oldugunu
tespit etmislerdir. Perakende sektériinde bu etkinin yiiz yiize satis islemlerini
gerceklestirmede miisteri {izerinde olumlu izlenim birakacak bir etki
yaratmasindan dolay1 6nemli goriilebilir.

Dontistimeti  lider, orgiitlerde  calisanlardan  yiliksek  performans
beklemektedir. Bu amacla birey miikemmelligi ile kalitesi arasinda bir iliski
kurarak istenen performansimn yakalanmasi i¢in davraniglarin bu yodnde
gosterilmesine yardimci olmaktadir. Calisanlara beklentilerini acik bir sekilde
ifade ederken bu beklentileri saglayabilecek dilizeyde gelismelerine de
odaklanmaktadir. Dolayisiyla calisan {lizerinde istenen davranislar1 gorebilecegi
ve beklentileri karsilayabilecegi inancini olusturmaktadir (Bass ve Avolio, 1994;
Ozteber, 2021). Bu agidan perakende sektdriinde performans, yogunlasma ve
kar-satis iliskisi baglaminda yorumlanabilmektedir. Orgiitler, rekabet ortaminda
rakipleriyle miicadele edebilecek diizeye, ¢alisanlarin performansi sonucunda
ulasabilmektedir. Bu sekilde orgiitlerin piyasadaki faaliyetlerinde basarili olmasi
da beklenmektedir. Orgiitlerin piyasada yénlendirici olabilmesi, Kkar-satis
performans degiskeniyle aciklanir (Ulubag, 2015). Performans degiskenleri
dogrudan calisanlarin performanslar1 ve kar-satis basarilariyla iliskilidir.
Dontistimcii liderler, orgiitlerde karliligin artirilmasinda 6nciilerdir ve bu amagcla
calisanlarint gelistirirler. Ayni zamanda bu durum uzun dénemli sonuglartyla
beklenen gelisme haline doniismektedir.

6.1. Satis Siirecindeki Basarilarinin Artirilmasi

Orgiitlerde insan ve diger kaynaklarin kullanimini koordine eden lider,
yiiksek performans ve calisan motivasyonu iizerinde etkilidir. Motivasyonu
yliksek calisanlar, sadece is performansi sonucu Orgiitlere olan bagliliklarini
artirmamaktadir. Orgiitiin genel performansi, verimliligi ve motivasyonunda da
etkilidir (Turan ve Cinnioglu, 2020). Sektorel acgidan c¢aligmalarin
cesitlendirilebilmesi, performans ile saglanir. Perakende sektoriinde performans,
cesitli kriter ve alternatif goz oniinde bulundurularak degerlendirilir. Ornegin
perakende sektorlerinde kalite unsurlarindan olan tedarik siirecinde yiiksek
performans, orgiit faaliyetlerinin ve calismalarinin basarisin1 gostermektedir.
Miisterinin magazaya ¢ekilme ve aligveris yapma istegi lizerinde de dnemli bir
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faktordiir. Bu, orgiitiin kar getirecek iriinlerinin dogrudan tercih edilmesi
anlamina gelmektedir (Durdudiler, 2006).

Perakende sektoriiniin biitlin kompleks asamalar1 arasinda 6nemli bir 6rnek
olan tedarik siireci, ¢alisanlarin performanslarindaki basarimin gostergesidir.
Dolayisiyla orgiitleri uzun donemli etkilemektedir. Bu durum ise miisterilerin
istek ve ihtiyaclarimin hizli bir sekilde karsilandigmi gostermektedir.
Doniistimcii liderin basarisi ve elde edilen sonuglarin iliskisi de bu ag¢idan elde
edilen performansin bir gostergesidir. Satig siirecinde basarmin artirilmasini
saglayacak sekilde doniisiimcii liderin yonlendirmesi, ¢alisanlarla iligkilerinin
kaliteli oldugunu gostermektedir. Uriin ve yeterli hizmetlerin sunulmasi ise, satis
siirecinin  sistematik ve yiiksek performansla ilerleyeceginin, bu konuda
dontisiimcii lider faaliyetlerinin artirilacaginin énemli bir sonucudur. Bu konuda
diger ¢alisma Ornegi olarak Giilsen (2018), tiiketici davranislarinmi etkileyen
faktorlerin 6nemli bir katki sunacagina deginmistir. Perakende sektoriinde
doniisiimcii liderin calisanlar tlizerindeki etkisi, tiiketici davranislarini bilerek
analiz etmek ve calisanlar1 bu yonde egitmektir. Tiiketici isteklerine iliskin
yapilan calisma egilimi, satig basarisinin da ayni1 oranda artirilmas1 demektir.
Caligan egitimi, iirlin bilgisi, sunumu, miisteri iizerinde biraktig1 olumlu izlenim
gibi faktorler, ¢alisanlarin gelistirilmesini gerektirmekte ve bu da liderin
yonlendirici davranisiyla saglanmaktadir.

Tiiketici davraniglarinin belirlenebilmesi amaciyla hedef, plan yapilmasi,
bilgilerin islenmesi, katilim, bellek gibi faktorlerin olusturulmasi da yine goz
onilinde bulundurulmasi gereken unsurlardir. Bu amagla gelistirici ¢aligmalar
yapan doniisiimcii lider, Cakirkaya (2010) ¢alismasinda da deginildigi iizere,
orgiit itibarimi korumaktadir. Podsakoff ve digerleri (2000) tarafindan yapilan
calismada ise, doniisiimcii liderin satis temsilcileri {izerindeki etkileri
incelenmis, amag¢ ve istek biitiinligli olusturabilmesinden dolay1 olumlu
sonuglariin oldugu tespit edilmistir. Bu baglamda satis stirecinin performansina
da dogrudan etki edebilmektedir. Ayrica miisteri talebinde yasanacak artiglarla
birlikte oOrgiitiin rekabet orani artacaktir. Dolayisiyla perakende sektoriinde
calisan tizerindeki olumlu etkinin de yaratilmasi Onemlidir. Miisteride
olusabilecek en ufak bir memnuniyetsizlik halinde satis siireci de olumsuz
etkilenebilecektir. Doniisiimcii lider, ¢alisanin satis basarisinda olumlu bir
izlenim biraktiginda hem orgiite hem de ¢alisanin ise devamliligina pozitif bir
etki sunmaktadir.

6.2. Performansa Etki Eden Ozelliklerinin Gelistirilmesi

Performans, perakendeci sayisinda yasanan artiglarla birlikte etkisi onemli bir
boyuta ulasan ve Orgiit basarisi, kalitesi ve hizmeti lizerinde belirleyici olan bir
kavramdir. Bu amagla perakende hizmet kapasitesinde yapilan degisiklikler,
performans degerlendirmesinin yapilmasimi zorunlu kilmistir. Degisikliklere
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iliskin 6l¢iim, “Perakendecilik Kapasite Rasyosu” olarak adlandirilan
degerlendirme kriteriyle yapilmaktadir. Diger yandan “Magaza Oliimliiliik
Oran1” performans degerlendirme sirasinda yapilan Olctimlerden biridir. Cok
kriterli karar verme, etkin performans ol¢tmleri gibi birgok yonuyle 6rgutin
genel performansina etki eden faktorlerin belirlenmesi, calisan odakl
performans degerlendirme kriterlerinin 6nemini artirmaktadir. Bu kriter, ¢alisan
ve Orglit performansinin belirlenmesi ile diger performans karsilastirmalarinda
stk sik kullanilir. Genel 6zelliklerin iyilestirilmesi agisindan bu kriter elzem
gorinmektedir (Ozgtiven, 2011).

Perakende sektoriinde satig temsilcilerinin performansint artirma, bu
temsilcilerin 6zelliklerinin iyilestirilmesini gerektirmektedir. Ornegin, bireyin
kisisel ve demografik Ozellikleri bu konuda, satig egitimleri kapsaminda
onemlidir. Calisan Ozelliklerinin satis performansi, miisteri iliskileri ve
yonliiliikleri arasinda da iliski bulunmaktadir. Satig temsilcilerinin belirli kisisel
ozelliklere sahip olmasi, pozitif yonde etkinin yakalanmasini gerektirmektedir.
Ornegin sigorta sektdriinde gergeklestirilen arastirmaya gore, satis temsilcisinin
giivenilir olmasi, miisteri iizerinde olumlu bir izlenim birakmaktadir. Bu nedenle
satis temsilcilerinden istenen kisisel 6zellikler, yiiz yiize etkilesimde olumlu bir
sonug¢ almaya yardimci olmakta ve miisteri memnuniyetini kazanarak yiksek
performans elde etmeye ortam hazirlamaktadir (Kethiida, 2018). Bunun yani
sira, calisanlarin 6zelliklerine ek olarak iiriin 6zelliklerinin de bilinmesi ve
miisteriye sunumda dogruluk ilkesi geregince bilgileri oldugu gibi aktarmasi
gerekmektedir. Satis temsilcisine olan giliveni belirten bu yaklagim tarzi,
magazanin kaliteli {irlin ve hizmet anlayisina sahip oldugunu gosterir ve orgiit
performansini artirir. Dolayisiyla performansa etki eden faktorler bircok konu
ve kapsamda c¢esitlendirilebilir. Perakende sektoriinde birebir etkilesim
acisindan ise bu konular daha 6nemlidir.

6.3. Basarih Stratejilerin Olusturulmasi ve Egitimlerin Artirilmasi

Orgiitlerde egitimli ve deneyimli calisanlar, basarili stratejiler olusturmayi
kolaylastirmakta ve siireci daha iyi yonetmektedir. Rekabet ortaminda tistiinliik
onemli faktorlerden biri olmakla birlikte perakende sektdriinde ise alma, 6zliikk
haklarini1 yonetme, maas 6deme ve isbasi egitimlerini organize etme konular1 da
basarili stratejilere dayanan gelismelerdir. Perakende sektorii kompleks yapida
oldugundan is performansmi dogrudan etkileyebilecek faktorlerin yonetimi,
stratejilerdeki basar1 ve etkinligin bir sonucudur. Bunun yani sira giiven faktorii
de 6nemlidir. Uzun vadeli is iligkilerinin kurulmasi bu stratejideki basariya ve
calisanlarin egitim ile deneyim diizeylerine baghidir. Bunun yaninda perakende
sektdrlerinin birbirine yakin ¢alisan orgiit gruplarindan olusmasi, uzun vadede is
iligkilerinin saglanmasini1 zorlastirir. Dolayisiyla calisanlarin  devamliliginin
saglanmas1 da zordur (Cakan, 2022). Genel olarak c¢alisan odakli faaliyetler,
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calisanlarin Orgiitlere bagliliklar iizerinde de etkilidir. Egitim ve gelistirme de
bunlardan biridir. I¢li (2020) calismasinda gelistirilen ve Sekil-1’de sunulan bir
calisma modelinde, bu tiir faaliyetlerin sonuglari, duygusal baglilik, ise
devamlilik ve normatif baglilik iliskisiyle agiklanmistir (Coad ve Berry, 1998).
Duygusal bagliligin 6ne ¢iktig1 ve ¢alisanin ise devamliliginda etkili oldugu
sOylenebilir. Ayrica bunun 6nemi, ¢aliganin egitim ve gelistirme faaliyetleriyle
ilgilidir. Diger yandan ¢alisan1 harekete gegiren faktorler, orgiitiin bekledigi bir
sonu¢ yaratmaktadir.

Perakende Sektorii

Duygusal Baghilik
Egitim ve Gelistirme

Faaliyetleri —* | Devamlilik

Normatif Baglilik

Sekil 1: Egitim ve Gelistirme Faaliyetlerinin Birey Uzerindeki Etkisi
Kaynak: (¢li, 2020: 35)

Orgiitlerde liderlere birgok sorumluluk diismektedir. Calisanlarin bilgi ve
deneyim acisindan gelistirilmesi, basarili bir strateji olusturabilmek igin
elzemdir. Doniisiimci lider boyutlarindan bireysel ilgi, 6zellikle performansin
artirtlmasini saglamada egitim 0zerinde etkili bir faktordir. Candemir ve
digerleri (2015) tarafindan yapilan bir ¢alismada, perakende sektoriiniin hizli bir
degisim ve gelisim igerisinde oldugu belirtilmis, o6rgiitiin rekabet edebilmesi i¢in
calisanin egitimleri en oOnemli unsurlardan biri olmustur. Ornegin satis
egitimleri, bu sektdrde ¢alisanlarin gelistirilmesinde etkili metotlardan biridir.
Ciinkii satis basaris1 sadece orgilitlerin basarisini1 etkilememektedir. Bunun
yaninda hem dogrudan hem de dolayli sonuglari, calisanlarin oOrgiitsel
bagliliklarmi artirmakta, performanslarini iyilestirmekte ve oOrgiit rekabetini
desteklemektedir. Yine bu arastirmada, satis basarisinda egitim seviyesinin
dogrudan etkili olmadig1 tespit edilmistir. Ancak basarili satis elemaninin
tasimasi gereken 6zelliklerde satig egitim durumu 6nemli bir katki olarak tespit
edilmistir. Dolayisiyla satig egitimleri ve basarili stratejilerin olusturulmasi
arasinda iliski kurulabilir ve perakende sektorii de doniistimcii lider ve ¢alisan
arasindaki etkilesimi 6nemli goren bir sektordiir. Egitimlerin 6nemine deginen
Sahin (2009), yetenek yonetimine odaklanmis, bu yonetimleri uygulama,
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calisanlar1 gelistirme, yetenekli ¢alisanlar1 istihdam etme, calisan egitimlerini
artirma gibi faktorlerin lider sorumlulugunda oldugunu belirtmistir. Bu durum
ise Orgiitlerin rekabet edebilmelerinde etkili birer unsurlardir. Ayrica ¢alisan
egitimlerinin artirilmasi, yenilik¢i olma performansinin da artirilmasi demektir.
Doniisiimcii liderin ¢alisanlarin egitim ve egitim dis1 konulardaki desteklerini
inceleyen Ertlirk ve Argon (2021) ise, genelde is gorenlerin bu yonde pozitif
degerlendirme yaptiklarin1 belirlemislerdir. Doniisiimeii  liderin  ¢alisan
egitimleri tizerindeki etkisi, rol-model davranisin orgiitlerde 6nemli oldugunu
gostermektedir.

6.4. Gerektiginde Harekete Gegirebilme Uzerindeki Etkisi

Liderler, orgiitlerde calisanlarin etkin ve verimli olmast i¢in 6zendirici ve
harekete gecirici davrams gelistirmelerine yardimer olmalidir. Insanin dogasi
geregi beklentisi, uygun yontemin belirlenmesini, insan yonetimlerinde
basarinin saglanmasini ve bunun ic¢in de c¢alisanin genel o6zelliklerinin
bilinmesini gerektirir (Kaptangil, 2012). Doniisiimcii liderlerin calisanlarla
etkilesimlerinin yiiksek olmasi onemli olup onlar1 harekete gegirebilmede
bireysellestirilmis ve 0Ozellestirilmis ¢alisma yapmalar1 gerekmektedir. Bu
konuysa bireysel ilgi boyutuyla birlikte ele alinmaktadir. Diger yandan
glinimiizde caligsanlar1 giidiileyen unsurlar degismekle birlikte, motive edici
unsurlar ile harekete gecirme faktorleri tizerinde durulmasi 6nemlidir. Perakende
sektoriinde ise calisan bireyin harekete gegmesi, dncelikle egitim ve gelistirme
faaliyetlerinin artirilmasi, miisteri ve TUriin bilgilerinin gelistirilmesi gibi
konularla baglantihdir. Orgiitlerin liderlerden olan beklentileri, ginimizde
calisanlar1 etkili ve iyi yonetmeye odaklanmalaridir. Burada amag, orgiitlerin
hedefleri dogrultusunda ¢alisanlarin yiiksek motivasyonla is gérmesini saglamak
ve yine bu amagclar dogrultusunda onlarin harekete gegcmesini gerceklestirmektir.
Liderlik modelinin en modern sekliyle ise bu konu, her gegen giin 6nemini
calisanlar {izerinde artirmaktadir ve doniistimcii liderlik baglaminda bu durum
saglanabilecektir (Karamanlioglu, Senkul ve Sigr1, 2019).

Doniistimcii liderlerin perakende sektoriinde calisanlar1 harekete gegirmesi,
performans odakli yaklasimla agiklanabilir. Perakende sektoriinde calisanlarla
etkilesimin artirilmasi, doniistimcii lider boyutlar1 ve davraniglar1 ¢ergevesinde
saglanabilmektedir. Yenilik¢i, degisim ve gelisim odakli becerileri artirma,
egitimlerle bu stirecleri destekleme gibi faktdrler de oOne ¢ikmaktadir.
Doniisiimeii lider, calisanlar1 harekete gegirmede etkilidir. Ayni1 zamanda
doniisimcii liderin ¢alisanlar1 etkilemesi, kriz donemlerinde ya da kaotik
ortamlarda da bunu gergeklestirmesine baglidir. Gerektiginde harekete
gegebilme, lidere giivenme, etkilesimde kalma gibi konular, c¢alisanlarin
orgiitlerine baghliklar1 kadar doniistimcii lider ile kurulan pozitif iliskiye de
baghdir. Bu konu, kriz iletisimi sirasinda da rol ve 6nemini ortaya koymaktadir.
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Doniisiimeii  liderin  etkisini ise, perakende sektoriinde daha c¢ok
hissettirmektedir. Akim (2005) calismasinda, drgiitlerde kriz yonetim siire¢ ve
sonrasinda yapilan degerlendirmeler, firsatlar1 artiracak planlar yapmayi,
calisanlar1 egitmeyi, mali yapiy1 gliglendirmeyi kapsamalidir. Lider i¢in ise bu
hususlar, krizin olumlu yapilarina 6zgli ve harekete gecirici c¢alismalar
yapabilmeyi gerektirmektedir. Bu surecler, kaotik-kriz donemlerinde liderin
calisanlarla etkilesimine bagli olarak siireci iyilestirme odaklidir.

7. Sonug ve Oneriler

Giliniimiizde perakende sektorii ve perakendecilik anlayisi; degisimlere,
gelisimlere ve yeniliklere acik bir sektér grubudur. Bu durum ise 6zellikle
kiiresellesmeyle birlikte perakende sektdrlerinden beklenen hizmet ve kalite
anlayisinin artirilmasii gerektirmektedir. Miisteri memnuniyetinin saglanmast,
calisanlarin yiiz yiize iletisim becerilerindeki basariyla iliskilidir (Yiicekaya,
Rengber ve Sonmez, 2015). Dolayisiyla ¢alisanlarin birtakim 6zelliklere sahip
olmas1 beklenmekte ve calisma ortaminda bunu yansitmasi 6nemli kabul
edilmektedir. Calisanlardan beklenen kisisel 6zellikler ise giivenilirlik, diirtistliik
gibi konularla 6ne c¢ikmaktadir. Ayrica Orgiitii temsil eden g¢alisan anlayisi,
perakende sektoriinde diger sektorlere oranla daha ¢ok 6ne ¢ikmaktadir. Yiiz
ylze etkilesimin fazla olmasiin sonucu olarak bu durum, orgiitiin kaliteli {iriin
ve hizmet sunumunda dnemli bir yere sahiptir (Cat1 ve Sahin, 2007). Perakende
sektoriinde c¢aliganlarin {irtin ve hizmet bilgi yeterliligi, iriiniin kalitesiyle
baglamakta ve miisteride olusan giiven hissiyle devam etmektedir. Miisteride
olusan giiven hissi ve iiriiniin satin alinmasiyla birlikte duyulan memnuniyet,
Orgiitiin amaglarina ulastigini gosteren en 6nemli kriterden biridir (Kii¢iikhemek,
2010). Bu dogrultuda orgiit, diger orgiitlerle rekabet edebilmektedir. Buna gore
orgiitlerin calisanlardan beklentileri fazla olmakla birlikte, c¢alisanlar
yonlendiren faktdr olarak liderler de Onemli bir yere sahiptir. Arastirma
kapsaminda liderlik tiirlerinden doniisiimcii lider incelenmis ve c¢alisanlarin
performans:  iizerindeki  etkileri, perakende  sektorii  cergevesinde
degerlendirilmistir. Arastirma sonucunda liderlere tavsiyeler ise genel olarak
sOyle siralanabilir:

e Perakende sektoriinde lider, satis basarisin1 artiracak ve pozitif etkiyi
artiracak stratejiler olusturmalidir.

e (Calisanlarin egitimini artirmak ve gelistirmek, perakende sektdriine
olumlu bir katki saglayacaktir.

e Lider, gelisim ve degisimlere uyum saglayan egitim vermeyi
hedeflemelidir. Ornegin, teknolojik gelismelerle birlikte satis
basarisini artirabilecek uygulamalarin gelistirilmesi 6nemli olabilir.

e Lider, miisteri memnuniyetinin artirilmasint hedeflemeli ve ¢alisanlar
bu cercevede gelistirip orgiitlemelidir.
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e Orgiitlerin rekabet edilebilirligini artirmak amaciyla liderler, calisan
performansinin en Onemli gostergelerinden biri olan perakende
sektoriinde, prim verme gibi motivasyon ara¢larin1 kullanmaya 6zen
gostermelidir.

e Kaliteli hizmet ve verimlilik iligkisini kurmay1r amaglayan liderler,
harekete gecirici bir ortam ve ¢aligma olanagini1 sunmalidir.

e Liderler, yliksek performans elde edebilmek amaciyla g¢alisanlarin
orgiitsel bagliligini artirmaya 6zen gostermelidir.

o Perakende sektoriinde kullanilan  performans degerlendirme
kriterlerini daha sik sekilde kontrol etmeli ve ¢alisanlar1 bu kriterlere
gore bireysellestirilmis egitim ve ilgiyle takip etmelidir.

Calisan performansi, verimliligi, motivasyonu ve kaliteli hizmet yaklasimi
tizerinde etkili olan dontigiimcii lider, donemin kosullar1 ve egitimleri gibi birgok
acidan da calisanlar etkileyebilir. Burada 6zellikle de doniisiimcii liderin 6nemi,
diger liderlik tiirlerinden farkli olarak calisanlar1 gelistirmesinden, orgiit
hedeflerine uygun performansini artirmaya ¢alismasindan kaynaklanir. Ornegin
Firat ve Yesil (2020) calismasinda doniisiimcii lider etkisinin, ideal etki, ilham
kaynagi olma, bireysel etki ve zihinsel uyarim {iizerinde olumlu bir etki
olusturdugu ve yenilik yetenegini gelistirme ile performansi etkilemede dnemli
bir yere sahip oldugu belirlenmistir. Bu ¢calismada elde edilen sonucun yani sira
doniigsiimeii lider etkisi, Conger (1999) arastirmasinda, satis siirecindeki basari
oranmi artirmada, performansi etkilemede, genel bilgi oranlarini artirmada,
basarili strateji olusturmada, egitimleri artirmada da etkili oldugu tespit
edilmistir. Ayn1 zamanda donlistimcii lider, perakende sektoriinde calisan ve
lider iliskisini diizenlemeyi amaclar. Intepeler ve Baris (2018) calismasinda da
ifade edildigi lizere yenilik¢i caligmalar ortaya koymada bu durum one
cikmaktadir.

Perakendecilik hizmeti sunan orgiit, ¢alisanlarin is tatmin diizeyini artirmaya
ve kaliteli sonuclar almaya odaklanmis bir hizmet sekli olusturmayi
amaglamaktadir. Bdylece orgiit, diger orglitlerle rekabet etmeye
odaklanmaktadir. Akbolat ve arkadaslar1 (2013) tarafindan yapilan calismada
liderin rekabet stratejisini olusturmada 6nemli bir etki yarattigi belirtilmistir. Bu
arastirma kapsaminda ve sonucunda ise, doniisiimcii liderleri perakende
sektoriinde dnemli yapan asil faktoriin, ¢alisanlarla kurulan etkilesim basarist
oldugu tespit edilmistir. Doniistimcii lider boyutlarinin bundaki etkisi fazladir.
Bass (1998), Intepeler ve Baris (2018), Rost (1993), (Conger, 1999) gibi
arastirmacilarin ¢aligsmalarinda da doniisiim lider boyutlarinin etkisinin bu
konuda 6nemli oldugu tespit edilmistir. Arastirma sonucunda, doniistimcii lider
boyutlarindan idealize edilen gii¢, ilham veren motivasyon, entelektiiel uyarim
ile bireysellestirilmis ilginin ¢alisanlarda yiiksek motivasyon saglamada etkili
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oldugunu gostermistir. Candemir ve digerleri (2015) tarafindan yapilan ¢aligma
kapsaminda da belirlendigi iizere doniisiimcii lider, ¢alisan iizerinde pozitif etki
olusturarak satis basarisim1 etkiler, basarili strateji olusturulmasini saglar,
egitimlerini destekler ve yenilik¢i yetenekleri gelistirir. Ayrica yapilan
arastirmalar, satis basarisi ve egitim iligkisinin 6nemli konulardan biri oldugunu
gostermis, dontigimcil liderligin bu konuda etkili oldugunu ortaya koymustur.
Ornegin Avci ve Yasar (2016), Karamanlioglu ve arkadaslar1 (2019), Akim
(2005) calismalarinda gerektiginde harekete gecirmede doniisiimcii liderin
etkilerinin fazla oldugu belirlenmistir.

Perakende sektoriinde harekete gecirme agisindan doniisiimeii lider,
calisanlarda yiiksek motivasyonu saglamada, calisan1 giidiilleme ve boylece
calisanin performansi artirmada 6nemli bir yere sahiptir. Dolayisiyla literatiirde
yapilan arastirma sonucunda, “perakende sektoriinde doniisiimcii liderlerin
calisan performans1 iizerinde etkisi vardir,” hipotezinin desteklendigi
goriilmektedir. Calisanlarin satig basarisi iizerindeki etkisi, doniisiimcii lideri
perakende sektoriinde one ¢ikaran en onemli faktor olarak degerlendirilebilir.
Ancak perakende sektoriinde ¢alisanlarin ¢ok hizli degismesi ya da isten ¢ikma
sorunlarinin fazla olmasi, ¢alisanlarin orgiitsel baglhilik diizeylerinin artirilmasini
gerektirmektedir. I¢li (2020), Coad ve Berry (1998) caligmalarinda da ifade
edildigi tizere, liderin c¢alisan iizerindeki etkisinin orgiitsel (duygusal) baglilig1
artirmaya odaklanmasi, yiiksek motivasyon ve performansin gelistirilmesi
acisindan 6nemlidir. Dontisiim lider agisindan da bu konu 6nemli yere sahiptir.
Perakende sektoriinde hizmet veren drgutlerin gelecek donemlerdeki performans
gostergeleri agisindan doniisiimcii lider, stratejilerin uzun dénemli ve basariy1
yakalama temelli olusturmay1 hedeflemelidir.
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Extended Abstract

Investigation of The Relationship Between Transformation in The Retail
Sector and Employee Performance Working in The Retail Sector

Retailing can be defined as sales for the reach of goods and services to the end
consumer. Retail is carried out for the purpose of meeting individual and family needs.
It is the last ring in the distribution chain between the producer and the consumer.
Therefore, sales transactions are important in the retail sector. The group associated with
the sales process is the employees of the organization (Kosar, 2021; Oztiirk, 2006). The
retail sector has a complex structure and the impact of employees directly affects the
sales process. Organizations should focus on their employees for high performance. In
the retail sector, this issue has a more important place. The qualifications and quality of
employees during the job affects the level of competition or development of the
organization in the retail sector (Karsli, 2019; Luthans, 1995).

It requires focusing on success, changes and developments in the competition
strategies of organizations, to support innovative studies and to aim to increase customer
satisfaction. The continuity and competition relationship of organizations makes it
important to increase these studies in the retail sector. On the other hand, the proximity
of the same sector group stores requires increasing customized works. The development
of employees in the retail sector and the superiority between the stores is an important
issue (Karamanoglu, Senkul ve Sigr1, 2019; Schuler, 1995). Employees are important
in increasing sales success in the retail sector and the competition of the organization.
Especially leaders are important in the elements that affect employees. In this study, the
effect of transformational leaders from leadership types in the retail sector on employees
was examined. The main purpose and subject of the excession is based on the higher
interaction of transformation leaders with employees due to the fact that it is a more
open leadership type to change and innovations. This was thought to be effective in
increasing quality and improving the performance of employees in the retail sector.

The leader uses the power capacity of the organization and makes it successful. In
organizations, the decision -making process, employees’ education, developments,
customer relationship, such as the leading influence on all issues. Particularly in times
of crisis, the leader has significant responsibility in decision -making processes
(Canbolat, 2016; Robbins, 1998). However, the success of the leader and the effective
leadership approach vary according to the types of leadership or the organizational
structure (Erturk, 2000). The effect of the leader on employees is related to the type of
leadership. The type of leadership examined in this direction is the transformational
leadership. The transformational leadership was first named in 1973 as rebellion
leadership. After 1978, the name was the transformational leadership (Mayatirk Akyol,
Nisanc1 ve Ozmutaf, 2013). The most important features of transformational leaders are
the effect on mobilizing and directing the employee. The leader uses psychological,
political and institutional resources to achieve success in this direction (Avei ve Yasar,
2016). The expectation of organizations from the transformational leader is the guidance
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of employees for common purpose and mission (Conger, 1999). The issue that is
expected from the transformationist leader and increases its importance in the retail
sector is that it affects employees within the scope of common purpose and mission.
Within the scope of the research, the impact of the transformationist leader in this
direction was tried to be explained in line with the dimensions of the transformationist
leader. The idealized power, intellectual stimulation, inspiring motivation and
individualized interest -classed transformational leader dimensions have an impact on
the performance of employees (Intepeler ve Baris, 2018). The impact of many aspects
of transformational leader dimensions such as getting innovative results, increasing
employee motivation, analyzing organization problems, turning to new methods,
increasing their education, increasing creativity can be explained. These issues, which
are directly related to the impact on the employee, are elements that can improve the
performance of the retail sector. In this direction, it is seen that the hypothesis is
supported by the research on the employee performance of transformative leaders in the
retail sector. This has been found to be associated with the transformational leader
dimensions.

The fact that the retail understanding is an open sector for changes, innovations and
developments today requires increasing the understanding of service and quality. The
success of employees’ face -to -face communication skills is effective in increasing
customer satisfaction (Yicekaya, Rencber ve Sonmez, 2015). The effect of the
transformationist leader on the retail sector in the leader and its particular, is to provide
quality products and services of the organization, to direct employees, to increase their
motivation and performance. Thus, the productivity of employees will increase. For
example, issues such as product and service information adequacy of the employee,
product quality, the sense of trust in the customer can be interpreted as the subject that
may affect the level of competition (Kii¢cikhemek, 2010). As can be seen as a result of
the research, the impact of the transformationist leader on the retail sector is associated
with his contribution to employee performance. Therefore, the suggestions developed
for transformational leaders can be listed as follows:

e The leader should create strategies that will increase sales success and have
a positive effect.

e [tshould increase employee training and get results that will positively affect
the store.

e It should provide training to adapt to changes and developments. For this
purpose, technological developments should be used to increase sales
success.

e It should affect employees to increase customer satisfaction.

e It should increase the competitiveness of organizations and improve their
employee performance. For this, it should use motivation tools such as giving
premium to employees.

e It should aim to establish a relationship between quality service and
efficiency. It should offer an activating environment and work.
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e It should improve the performance of employees by increasing the
organizational commitment.
e It should control, develop and show individualized interest in employees.

Employee performance, efficiency, motivation, quality service approach has a high
impact on issues such as employee. In the retail sector, the transformational leader effect
is important in creating performance appropriate for the organization goals. For
example, in the Euphrates and Green (2020) study, the transformational leader effect
was found to be positive on being the ideal effect, inspiration, individual effect and
mental stimulation. It also has an important place in impacting performance with
improving innovation ability. In addition, the impact of the transformationist leader is
important in the Conger (1999) research, increasing the success rate in the sales process,
affecting performance, increasing general information rates, creating successful strategy
and increasing training. On the other hand, the transformational leader has a more
important effect in revealing innovative studies than other types of leaders. As a result
of the research, the power, inspiring motivation, intellectual stimulation, which is
idealized from transformational leader dimensions, has shown that individualized
interest is effective in providing high motivation in employees. The organization, which
provides retailing services, aims to create a service that focuses on increasing the level
of job satisfaction of employees and getting quality results. Thus, the organization
focuses on competition with other organizations. Because the transformationist leader
affects sales success by creating a positive effect on the employee, provides successful
strategy, supports trainings, develops innovative skills. In addition, research has shown
that sales success and education relationship is one of the important issues and revealed
that transformational leadership is effective in this regard. Therefore, the
transformationist leader in the retail sector has an impact on both indirect and direct
employee performance.
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