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“Karh Satislarin Suirdurilebilmesi”

Dlsuk Butce ve Etkin Aracla Satis Performansinin Artirilmasi

GIRIS

Organizasyonlar her sene satiglarini artirabilmek i¢in farkli alanlara milyonlarca liralik
yatirimlar yapiyorlar. Her yatirim daha fazla satis yapabilmeyi ve organizasyonlar1 daha da
biiyiitmeyi amagliyor. Organizasyonlarin, satis1 artirmak adina bu kadar kolay para
harcamalarin1 anlamak aslinda hi¢ de zor degil, ¢linkii satis her organizasyonun can damaridir
ve bu alana yapilan yatirnmlarin geri doniis hiz1 (eger dogru bir yatirimsa) oldukg¢a da hizhidir.

Ancak satis i¢in yapilan her yatirim, her zaman istenilen sonuglar1 ortaya ¢ikarmiyor. Yatirim
yapan firmalardan bazilar1 kisa siirede iyi sonuglar elde ederken bazilar1 da daha zor
stireclerden gegiyor. Satislarini ve kendilerini biiyiiten firmalar1 ve yatirnmlarini
inceledigimizde, aslinda firmalarin temelde baz1 uygulamalar1 dogru olarak yaptiginm
goriiyoruz. Basarisiz olan firmalarin ise yatirimlarini yonlendirirken bazi noktalar1 gézden
kagirdigini tespit etmek hi¢ de zor degil.

Bu rapor, firmalarin satis stirecinde firmalarin yasadiklar sikintilar1 analiz ederek Yag
Satarim Bal Satarim Oyunun kullanimi neticesinde elde edilen iyilesme diizeyleri hakkinda
bilgi vermektedir
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Arastirma Sonuclari
Genel Bilgiler I

2008 yilinda ingiltere’de yapilan sonrasinda Tirkiye’'de uyarlanarak UNICON
Danismanhik tarafindan gergeklestirilen bu arastirmada elde edilen veriler,
bilgiye donustirtlerek organizasyonlarin dogru odaklanmasina ve basaril
sonuclar elde etmesine faydali oluyor. Basit, hizli, okunabilir ve hayata kolay
gegcirilebilir uygulamalar bu raporda yer almistir.

¢ Arastirma ilk etapta ABD ve AB firmalari arasinda yapilmis, sonrasinda Tirk
firmalarinda da uygulanmistir. Arastirma sorularinin bir bdlimua Satis
Yoneticilerine, bir bélimi Satis Personeline sorulmustur. Olclim sonuglari ise
sadece Turk firmalarindan elde edilmistir.

Tuark
Sirketi
30%
ABD
Sirketi
50%

AB Sirketi
20%



( 1. Alan ~

Satis Personelini yonlendiren satis siireci mevcut mu?
SATISLARA ETKISI :
Cok yuksek

NE YAPILMALI:
Organizasyona gore uyarlanmis satis sireci olusturularak izlenmeli

\_ J

¢ Cevap veren organizasyonlar icinde % 87,3 ‘ii Satis Personelini yonlendiren
satis siireglerinin olmadigini veya siirecin uygulanmadigini belirtmistir.

% 12,70 Satis Personelini yonlendirip
kilavuzluk eden bir Satis Sireci
tanimlanmis

% 34,10 Satis Personeline
kilavuzluk yapan bir Satis
Sireci bulunuyor ancak
uygulanmiyor/takip
edilmiyor

% 53,20 Satis Personeline
kilavuzluk yapan bir Satig
Sireci bulunmuyor

Cevaplanmasi gerekenler
YSBS kullanimi ile Satis Siirecinin

devamhiliginin saglanmasi 1. Baslattiginiz Program

sonunda yonlendirici bir
slireciniz olacak mi?

90 2. Satig sureci test edildi
80 mi? L
o / 3. Satis sureci satis
_— personeli tarafindan

60 uygulandi mi?
50 == Satis Kontag 4. Satis slrecine ait gerekli
40 —— lyilesmede Arti dokiimanlar olusturuldu
30 mu?
20
10
0

Kullanm Oncesi Kullanim Sonrasi

Kritik Basari Faktorii: Satis sirecinin olusmasinda musterilerinizi de isin bir pargasi haline getirin.
En iyi uygulamalar 6grenerek bunlarin stireg icinde yer almasini saglayin.



( 2. Alan

Satis Personeli kendilerinden beklenenleri tam olarak karsilayamiyor
SATISLARA ETKISI :
Yiksek

NE YAPILMALI:
Satis Personelinin yetkinliklerini dlgerek envanter olusturulmal ve izlenmeli

\_ J

¢ Cevap veren organizasyonlar icinde % 53,4 ‘ii, Satis Personelinin,
beklentilerin altinda bir performans gdsterdigini belirtmistir.

% 9,20 Satis Personelinin performansi
oldukga iyi

% 53,40 Satis Personeli beklentilerin
altinda performans

% 37,40 Satis Personeli kendini gosteriyor

gelistiriyor

YSBS kullanimi ile Satis
Yetkinliginin artmasi

80 Cevaplanmasi gerekenler
70 1. Satis Personelinizin
60 ] bilgilerini ve yetkinliklerini
50 / 6lgmek igin bir yontem
?
— == Beceri Kullanimi mevcut mu sy .
40 ivi 2. Olgme yontemi dlzenli
— lyilesmede Artis . e
30 sekilde tekrar ediliyor mu?
20 3. Satis Personelinin gelisimi
icin belirlenen yontem
10 dazenli ve sik tekrar ediyor
0 mu?
Kullanim Oncesi Kullanim Sonrasi

Kritik Basari Faktorii: Satis personelinin timi igin kisisel gelisim programlarn hazirlayin. Programlar
hazirlanirken satis personelinin mevcut durumunu dikkate alin. Gelisim programinin basarisini
dogrudan etkileyecek olan diizen ve sirekliligin var oldugundan emin olun.*



3. Alan ~N
Satis Yoneticileri kendi ekiplerini gelistiremiyor

SATISLARA ETKISI :

Cok ylksek

NE YAPILMALI:
Satis Yoneticilerinin kolaylikla kullanabilecegi gelisim araclari olusturulmali

\. J

¢ Cevap veren organizasyonlar icinde % 74,7 'si, Satis Yoneticilerinin, kendi
ekiplerini izleyerek gelistirmek icin herhangi bir calisma yapmadigini belirtti.

% 12,20 Satis Yoneticilerinin zamani
cok kisith

% 47,30 Satis Yoneticileri gok

mesguller

% 32,40 Satis Yoneticileri uygun
becerilere sahip degiller

% 8,10 Satis Yoneticileri, ekiplerini
gelistirmek igin yeterli
kaynada sahip degiller

YSBS kullanimi ile Satis
Koclugunun uygulanmasi

90 Cevaplanmasi gerekenler
80 |
70 1. Kogluk konusunda
60 /| deneyimli olan kisiler
/ == Satis Yoneticisinin mevcut mu?

50 Kogluk Uygulamas 2. Uygulanacak program
40 | ——lyilesme Artis olgulebiliyor mu?
30 3. Metodoloji icin gecerlilik
20 4 yapilmis mi?

10

0

Kullanim Oncesi Kullanim Sonrasi

Kritik Basari Faktorii: Satis yoneticileriniz igin olusturacaginiz programin igerigini belirlerken
iletisim ortamini strekli agik tutun. Programi kolaylikla uygulamayi kabul eden ydneticilerle galismaya
baslayin. Kisa, orta vadeli hedefler belirleyin.



( 4. Alan

Beceri gelistirmeye yonelik uygulanan egitim ve gelisim araclari
organizasyonumuza uygun degil

SATISLARA ETKISI :
Yiksek

NE YAPILMALI:
\ Sektoru bilen ve deneyimli egitmenle, yasanmis vakalar ve érneklerle egitim )

¢ Cevap veren organizasyonlar iginde % 56,2 'si, uygulanan egitim ve gelisim
araglarinin, kendi yapilarina uygun olmadigini belirtti.

% 17,10 Satis Egitimleri ve .
gelisim araglari % 27,10 Egitim ve gelisim araglarinin

yapimiza uygun uggulanma5| sirasinda
egitmen tarafindan verilen
oneriler bize uygun dedil

% 29,10 Editim ve gelisim araglar
uygulamalar esnasinda
verilen érnekler bizim
sektérimize uvaun dedil

% 26,70 Egitimler ve gelisim araglar
icin uygulanan metodlar
uzun zaman aliyor ve
atinlik islerimizden uzak

YSBS kullaniminin firma igin Cevaplanmasi gerekenler
uygunluQu 1. Odaklandiginiz alana
iliskin vakalar yer aliyor
. . . mu?
Satis Yoneticisinin Degerlendirmesi 2. Her vaka sonunda geri
beslemelerle
100 ~ .
90 | degerlendirmeler
80 yapilabiliyor mu?
70 1 3. Egitim ve gelisim
60 — araglarinin sonuglari
50 Dgatﬁ Yonc.-:‘t|C|S|‘n|n blgUIerek
egerlendirmesi o L
40+ degerlendiriliyor mu?
30
20
10
0
Firmaya Uygunluk

Kritik Basari Faktorii: Egitimler ve gelisim araglari igin satis personelinin yetkinliklerini gdzden
gecirmek, yapilan uygulamalarin, hangi yetkinliklere etki saglayacaginin belirlenmesi ve
6lcimlenmesi blylik énem arz etmektedir.



Rapor Sonucu 4]
[_ Degerlendirme

Ticari faaliyette bulanan organizasyonlarin dikkate almalar ve en fazla odaklanmalari
gereken konularin basinda satis gelmektedir. Kalite, Finans, Arge, Hiz tabiki giinimiz
dinyasinda basaril olmak igin cok temel unsurlardir ancak nihai hedefe ulasmada
yetersiz kalacaktir. Parlak rin fikirleri dnemlidir ancak Grinin basari elde etmesi cok
daha énemlidir. Uriiniin basari elde etmesi genellikle satisla saglanir.

Deliligin tanimi herkesce bilinmekte ve sikga tarif edilmektedir. “"Ayni seyleri yapmaya
devam ederek farkli sonug elde etmeyi beklemek”. Eder Satis Yonetimleri mevcut
durumlarindan memnun degdillerse artik bazi uygulamalari farkli sekilde yapmanin vakti
gelmis demektir. Daha fazla satis sonucu elde etmeyi isteyen organizasyonlar,
satisa farkh bir acidan bakmaya baslamali ve bu degisikligin pozitif etkiler
yaratmasi igin farkh yontemleri denemeye baslamahlidirlar.

Yoneticilerin cogu neden sonug diyagramini bilmektedir. Farkl sonuglar elde etmek igin
yaklasimlarda ve uygulamalarda degisiklige gitmek gerekmektedir. Diger bir deyisle,
istenilen sonug, daha yuksek satis veya artan karlar ise bunu artirmak igin hangi
yaklasimlarin dedismesi gerektiginin belirlenmesi gerekmektedir.

Yaptiklari islere % 100 konsantre olan ve basariya ulasmaya kilitlenen satis personeli ve
organizasyonlarin basarisiz olma olasilidi diger organizasyonlara gore daha dustktir. Bu
anlamda satista, organizasyonda bulunan personelin kendilerini islerine adamalari ve
yaptiklar ise konsantre olmalari mutlak olmahdir. Basari konsantrasyonu, konsantrasyon
da basariy! getirmektedir. Bu kisir déngi gibi gériinen yapiyi farkh uygulamalar
deneyerek kirmamiz mimkdndur. Farkli uygulamalarla elde edilecek basarili sonuglar,
konsantrasyonu ve adanmisligi etkileyecedinden, kisir déongii, organizasyonu pozitif
yonde etkileyen ve blylten kar topuna donisecektir.



