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Gunimuzdeki hizli teknolojik, ekonomik ve sosyal ilerleme ve gelismeler
nedeniyle iletmeler biiyiimiis ve ¢alisma konular gesitlenmistir. Isletmelerin degisen i¢
ve dig ¢evresinin etkisiyle, her uretilen mal veya hizmetin kendi kendisini satmasi
distincesi artik gegerliligini kaybetmistir. Bu nedenle satig gittikge 6nem kazanan bir
isletme faaliyeti olmus ve isletmelerde Ozellikle satig yonetim fonksiyonlariyla, kigisel
satiga agirlik verilmistir.

Iste bu yiizden, ¢agdas isletmecilikte basariyr arttiran unsurlardan en onemlisi
insan kaynaginin en iyi sekilde kullanimidir. Bir igletmenin giicti, ¢aliganlarinin ve
yoneticilerinin giicliyle orantilidir. Dolayisiyla igletmede galigan biitiin personelin ve
ozellikle de satiggilarin egitiminin 6zel bir nemi vardir.

Isletmeler sahip olduklari en 6nemli kaynagin egitilmis, gelistirilmis ve isletme
amaclarina yonlendirilmis insan giicii oldugunu artik 6grenmis durumdadirlar. Bugiin
egitimin gerekli olup olmadig konusu artik tartisilmaz olmustur. Tartigma konusu olan
hangi gorev kademeleri igin egitim yapilacagi ve egitim programlarinin uygulanmasinda
hangi yontemlerin segilecegidir.

Satiggilik isinin bazi kigilerde dogustan gelen bir yetenek oldugu bi¢imindeki
goriisii savunanlarin sayist giderek azalmaktadir. Satiggilik egitimi programl‘armda,

satilacak mal veya hizmet hakkinda bilgiler, satig teknigi, satig elemanlarinin alicilara
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isletmeye ve ig arkadaslarina karst nasil davranmalan ve misterilerle goriisme teknigi
(miilakat) konularina ozellikle yer verilmektedir.

Bu agiklamalardan, satig elemanlarina sistemli bir egitim verilmesi zorunlulugu
ortaya g¢ikmaktadir. Ancak verilen bu egitimlerin satiy elemanlan tarafindan
kullanilabilirligi ve satig elemanlarimin egitime bakis agilan da ¢ok onemlidir. Burada
isletmenin oncelikle yapmas: gereken, satisgilarinin ihtiyaglarini karsilayacak bir egitim
program hazirladiktan sonra bunu satiggilarina pazarlamaktir.

Biitin bunlara dayamlarak tibbi satis mumessillerine yonelik bu arastlr;na
sonucunda ulasilmak istenen, tibbi satig miimessillerinin egitme bakis agilarini ortaya
cikararak, uygulanmakta olan egitim programlarina isletmeler tarafindan diizeltici

onlemler ve gerekli diizenlemelerin yapilabilmesine imkan verecek verilerin elde

edilmesi amaglanmusgtir.

iii



ABSTRACT

Due to the economical and social improvements and developments via the rapid
technology, organisations have become larger and increased the variety of work fields.
The inside and outside surroundings of the organisations have changed, so the idea
which depends that the product or the service sells itself has lost its validity. That’s why
selling has become an organisational activity which gains importance gradually, and‘the
organisations have given priority to selling management functions and personal selling.

Therefore, the optimum usage of the human resource is the most important
factor within the ones which expand the success in contemporary management. The re
power of an organisation is related with the work power of the workers and managers.
So, the training of the whole personnel, especially, the sellers is very important.

Organisations have finally accomplished out that the most important resource
which they have is man power which is trained, improved and directed to organisations
aims. Today, the necessity of the training is not discussed anymore. It is discussed to
find out the duty positions which will be trained and choose the methods to apply in
training programs.

The number of people who depend the idea that selling is gifted, has diminished.
In training programs, the information about the products or the service selling
techniques, the behavioural of sales representatives, the buyers, organisation and
colloquies, and the customer interview techniques are emphasised.

These explanations reveal the necessity of a systematic training for the sales
representatives. However, the practicality of these training for the sales representatives
and their ideas about the training is very important. The first thing to do is to prepare a
training program for sales representatives and then to market the program.

All in all this study aims to reveal the viewpoints of the companies towards
training programs and to reveal the precautions about training programs that are to be

taken by organisations and the data to enable the necessity adjustments.
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GIRiS

Artan rekabet ortami, tim pazarlama faaliyetlerinin 6zellikle de satist
gergeklestirmeye yonelik cabalarn Onemini genis dlglide arttimus bulunmaktadir. Bu
yizden igletmelerin satis elemanlanmn egitimine vermekte olduklart énem giderek
artmaktadir.

Isletmelerde personelin segimi, ise yerlestirilmesi ve ise alistinlmasindan sonra
gelen asama, galisanlann egitilmesidir. Egitim, kisinin belirli bir isi yapmak amaciyla bilgi
ve becerisinin arttinlmasina iligkin sistemli uygulamalar olarak tammlanabilir.

Sati egitimi, satis elemanlan igin siirekli yapilmas: gereken bir faaliyettir. Ctinkii
igletmelerin pazarlama ve satiy konusunda belirli mesleki yetiskinlige ulasmis kisileri
calistirmalan gerekmektedir.

Isletmeler gahsanlan igin stirekli egitim vermek zorundadir. Bu durum satig
orglitiiniin biitiin diizeylerinde ¢aligan satig elemanlan igin gecerlidir.

Satig egitiminde amag, satig¢iun kendisini, isletmesini, isletmenin driinlerini, pazar
veya tlketiciyi tammasimt saglamaktadir. Boylece isletmenin, istenilen amaglarina
ulasabilmesi igin, satig¢ilarin daha verimli ve etkin bir bigimde calisabilmesi saglanacaktir.
Bagka bir deyisle, isletmelerin basans: kisilerin basarisina baghdir. Isletme calisanlarinin
yeni seyler 6grenmesi ve gelistirmesi yoluyla performanslarim arttirmak miimkiindur. Iste
bu nedenle isletmeler planlanmig egitim faaliyetleri ile ¢alisanlarinda istenilen tutum,
davranig ve becerileri gelistirebilme yoluna gitmelidirler. Bu sekilde davranan isletmeler,
rekabetin yogun olarak yasandigi giniimizde rakiplerine oranla daha basarih

olacaklardir.

na

YN



BiRINCIi BOLUM

SATIS VE SATIS YONETIMI

1. SATIS KAVRAMI

Satis, gelecekte miigteri olmast muhtemel bir sahsi, mal yada hizmeti satin
alabilmesi icin ikna ve yardim etmek ve misteri durumunda bulunan kimseyi ticari
yoénden anlanm olan bir fikir lizerinde olumlu harekete(satin almaya) sevk etmekle ilgili
sahsi ve gayri sahsi islemlerdir. Cok basit olarak satig, mal yada hizmetin sahipliginin
degistirilmesi gibi gorinmesine ragmen bir ikna sanatidir.’ Bir baska degisle satis, bir
degisim olayidir ve alici ile satici arasinda milkiyetin aktaniimasi olayidir.” Bu islem
gercek anlamda satistir. Ancak bir miisterinin herhangi bir dikkandan igeri girip malin
fiyatim: 6deyerek satin almast durumunda, satis elemammnmn siparisi yerine getirmesinin
disinda satig yaratmak yoniinden bir gabasi yoktur. Bu durum tabi ki hukuki yonden bir
satistir. Ancak satis isinde gahisan kisiler bakimindan satig, misterileri tek tek dolagarak
yapilan ve bir satig cabasi gerektiren bir satig islemidir. Soyle ki; deSisime misteri
yoniinden bakildiginda bir satin alma, satigi yapan kisi veya kisaca satige1 tarafindan

bakildiginda ise bir satig islemi soz konusudur.’

' F. Asuman YALCIN, Satig Teknikleri (Bilim Tcknik Yayinevi, Istanbul 1995),s.1. '

2 Sahavet GURDAL, “Cagdas Anlamda Sati ve Satis Yonetimi” , 1.S.0. Dergisi, Y11:24, Say1:285,
Kasim 1989, s.51-52.

* Erdogan TASKIN, Satiscilara Oneriler (R.J. Reynolds Reklam ve Pazarlama A.S., Istanbul 1991),
s.13-14,



2. SATIS YONETIMI

2.1. Satis Yonetimi Kavram

Satig yonetimi; 1948°de APDT(Amerikan Pazarlama Demegt Tammlar
Komitesince) bir igletmenin kigisel satig eylemlerinin planlanmasi, yonetilmesi ve denetimi
ile satig giocinin devsirilmesi, secimi, egitimi, gorevlendirilmesi, gezi ¢izelgelerinin
hazirlanmasi, gézetimi ve giidillenmesi olarak tammlanmistir. Ancak pazarlama iglevleri
bir bolum altinda toplandik¢a, satig yonetiminin anlamimin kapsam ve igerigi genislemis;
planlama, bitgeleme, denetim, fiyatlandirma, dagitim kanallan, reklam ve satig
tutundurma da satig yonetimi kapsamina alinmig ve birgok pazarlama 6gretim tyeleri ve
yoneticileri satig yonetimine bu genis kapsam ve igeriSe gore anlam vermeye
yonelmislerdir. Bu durumda eskiden kullanilan dar anlamh satig yonetimi yerine de satis
glicti yonetimi demeyi tercih etmiglerdir. Bagka bir deyimle Amerikan Pazarlama Dernegi
Terim Komitesi’nin satig yonetimi tamimu satis glclt yonetimi olarak deyimlendirilir
olmustur.*

Gunimiuzde satig yonetimi Ug¢li sac ayagma oturtulmaktadir. Birincisi; satig
stratejilerinin ve eylem planlarinin hazirlanmasi, ikincisi; hedef (potansiyel) musterinin
bulunmas: amaciyla sati giiciiniin devsirilmesi, egitilmesi, giidalenmesi, ticretlendirilmesi
ve orgiitlenmesidir. Ugiinciisii  ise; misterilerle satiggilar  arasinda  iletisimin

olusturulmasidir.’

2.2. Satis Yonetim Sistemi

Satis giici yonetimi Sekil 1.’de gosterilen sekilde bir sistem iginde ele alinmigtir.
Sistemin girdisini; satis yonetim kararlan, siirecini; satig giici sistemi ve g¢iktisini da;
sonuglar olusturmaktadir. Bu sonuglara gore alinacak kararlan geri bildirim

etkilemektedir.

4 [Muhittin KARABULUT], “Satis Yoénetimi”, Diinya Gazetesi, Subat 1983, 5.7.
5 Sehavet GURDAL, Satis Yonetimi (Anadolu Universitesi Yaymlan, Yayin No:525, Cilt:1, Eskigehir
1996), s.8.



Sekil 1. Satis

Yo6netim Sistemi
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Kaynak:Erdogan Tagkin, 1990, s.22.

Seklin alt kisminda sistemin unsurlan, incelenen temel konular itibariyle daha

ayrintih olarak gosterilmigtir. Burada satig yoneticisinin 6nemli gérevleri olan satis

yonetim kararlar; satig glictiniin say1 olarak giiciiniin tespiti, yeni elemanlarin ige alinmasi

ve secimi, eSitimi, gozetimi ve yeniden egitimi ile satig giiciiniin degerlendirilmesi olarak

alinmigtir. Girdiler oklarin yoniinden de gorildigu tizere, aday ve asil sati elemanlarimn

sayisi ayrica satig giiciiniin genel olarak yeteneklerinin dizeyini belirlemektir. Bu siireg

sonucunda ise satig giiciinii faaliyetleri ve basarist ortaya ¢ikarmakta, ¢ikan sonuglara

gore ise gerekiyorsa satig yonetimin kararlan yeniden gozden gegirilmelidir. Bir bagka




sonug ise satig elemanlanimin isteyerek veya isletme tarafindan igten ¢ikanlmasidir. Akig
semasindan da gorilecegi gibi satig giicii durgun bir sistem degildir. Biyuk satig
orgiitlerinde bile satig giicii birbirini izleyen iki ay iginde aym kisilerden olugmayabilir.
Baz satigcilar sisteme asil satisg1 veya satigg1 adayi olarak girerken, bazilan da aynilabilir.
Isten aynlmalar sat1§Q1lé.r1n kendi kararlanmin bir sonucu olabilecegi gibi yonetimin
kararlarimn bir sonucu olabilir. Sonug olarak; sistemin son derece dinamik bir yapist
oldugunu soyleyebiliriz.® .

2.3. Satis Yonetim Siireci

Satis yonetimi, satig iglevinin yonetimi ve satig giicii yonetimi olmak tizere ikiye
ayrilir. Satis islevinin yonetimi; satis planlama yontemlerini, dagitim kanallanm ve pazar
analizlerinin  planlanmasidir.  Satig giicii yonetimi; satiggilann  devsirilmesi  ve
secimi,egitimi, giidiilenmesi, iicretlendirilmesi ve yonetilmesidir.

Satig islevi; satig yoneticisinin denetimi altinda gelistirilecek, satig ve satiggilann
yonetimini icermektedir. Satig giicii yonetimi igletmenin kar ve satig amaglarina ulagmak
icin bireysel iliski ve programlanni planlama, yiiritme ve kontrol olmak uzere t¢ ana
isleve sahiptir. Baska bir deyisle stratejik satis planlamasim gergeklestirmektedir.

Bir firma igin bir satis programmin yonetimi ve olusturulmasinda satig

yoneticilerine yol gosteren aktivitelerin siralamst Sekil 2.°de gosterilmistir.

®Erdogan TASKIN, Satiscilann Yénctimi (Der Yayinevi, Istanbul 1990), 5.21-25.



Sekil 2, Satis Yonetiminin Siireci
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Kaynak:Douglas J. Dalrymple, William L. Cron, 1995, 5.5-6.




Bu genel model satig yonetim siirecini 5 ana unsura ayinir. 1k olarak; igletme bir
sati stratejisi ve i plam yapmalidir. Sonra satig yonetimi hedef tiiketicilerini ve hedef
pazanni belirler. Satig yonetim siirecinin sonraki sathasi titketiciler ve satiggilar arasimdaki
birbirini etkilemelerle ilgilidir. Bu etkileme, ahcilann ihtiyaglan, satisgilanin basarilan ve
bilgisi ve ahlaki faktérlerden etkilenir. Satig yonetim siirecinin en son sathasi kidemli
yOneticilere tahminlgrin gerl bildirime ve satig giicinin degerlendirilmesinde odaklanir.
Béylece kidemli yoneticiler gelecek iin planlari diizenleyebilirler.’ )

2.4. Satis Yonetiminin Amaclan

Satig yonetiminin amact; “satin alma™ olaymin gergeklestirilmesidir.® Satin alma
olayimin gergeklenmesi, Griin ya da hizmetin ahcilar tarafindan kabul edilmesi
benimsenmesidir. Satin almama ise pazarin bir tepkisi olarak ortaya ¢ikmakta ve satis
yonetiminin pazarlama plan ve programlanyla esgidimsiiz bir bicimde dizenlendigini ve
firma imajinin pazara niifuz etmediginin belirtisi olmaktadir.’

Isletmelerin {i¢ genel amaci vardir: Satis hacmi, karhlik ve devamh biyiimedir.
Satig yoneticist bu amaglara ulagmada ¢ok yogun bir sorumluluk tagimaz. Ancak satig
yoneticileri bu amagclara ulagmayi saglayan temel taglardan biridir. Tepe yoneticileri ise bu
amaglara ulagmada en son sorumluluga sahiptirler. Ciinkii onlar tiim isletmenin bagan ya
da basarisizhigindan sorumludur. Satig yéneticilerinin sorumluluk alanlar ise igletme
icinde ve diginda organizasyonun satig cabalandir. Satig yoneticileri sadece satig
departmaminda degil diger isletme departmanlarinda da etkili iletisim saglayan formal ve
informal 6rgiit yapilanim kurarlar. Satig yoneticileri isletme diginda da tiketiciler ve diger
toplumlarla bir kontak anahtar gibi hizmet verirler."’

Isletmenin konusuna, amagclarina, miisterilerinin ozelliklerine ve diger bir ¢ok
faktore bagl olarak isletmenin satig yonetiminin amagclar farkli olabilecektir. Eger firma

musgterilerinde yilksek seviyeli bir tatmin saglamak istiyorsa, algcak basmgh satis

" Douglas J. DALRYMPLE, William L. CRON, Sales Management Concepts and Cases (John Wiley
and Sons, U.S., 1995), s.4-5.

8 Sahavet GURDAL, Sati Giicii Yonetimi (Yeni Asya Yayinlan, Istanbul 1990), s.1.

® Sahavet GURDAL, “Cagdas Anlamda Satis ve Satis Yonetimi”, 1.S.0. Dergisi, Y11:24, Say1:285,
Kasim 1989, s.51-52.

19 Richard R. STILL, Edwaerd W. COUNDIFF, Norman A.P. GOVANI, Sales Management Decisions,
Strategics and Cases (Prentice Hall Inc., U.S. 1988), s.4.




yonetimini kullanarak her bir miigteriye daha fazla zaman ayirabilecek genis bir satig giicii
kullanacaktir. Firma, toplam satiglanmn siratle artmasim istiyorsa, zamanmmin g¢ogunu
yeni, potansiyel misteriler pesinde kosmakla gecirecek bir satig giici meydana
getirecektir. '

Pazarlama stratejisi ile ilgili kararlar da satig giictiniin amaglan tizerinde etkilidir.
Omnegin, gida sanayinde ¢ogu imalatgi, pazarlama stratejisinde en 6nemli rolii reklama
vermistir. Bu imalatgilanin stratejisi  tiiketiciye yonelik yogun bir reklam faaliyeti ile
tiketicileri Urtinlerin satig yerlerine g¢ekmeye cahigmaktadir. Bu durumda firmanin
satiggisiun 1§l yeterli stoklann saglanmasi, Griinlerin satig yerlerinde diizenlenmesi, satig
tegvik faaliyetleri gibi konularda perakendeciye yardimer olmak olacaktir. Ay sanayi
dalindaki bazi firmalar, Gzellikle markalanimi tiiketicilere yeterli derecede tamitamamig
olanlar, perakendecilere dolgun kar marlant ve diger tesvik tedbirleri saglayarak
markalarim, Urinlerin satig noktalarina dogru itme stratejisi uygulamaya calisacaklardir.
Boyle bir stratejide, perakendecilerin ¢ogu halde isteksiz olmalan uriine karsi talepte
bulunabilmeleri i¢in harekete gecirilmeleri gerekmesinden dolay1 ve satisgilanin yaratici
satict Ozellifinde olmast gerekmektedir. Sanayi satislarinda ise; ozellikle triin teknik
bakimdan karmagik olmasi durumunda, kisisel satis reklama kiyasla daha onem

kazanmaktadir.'!

2.5, Satis Yoneticisinin Gorevleri

Isletmelerde insan kaynagim en fazla kullanan béliim pazarlama, 6zellikle de satig
bolumidar. Pazar paymnm korunmasi ve arttiriimast igin satiglanin tahmin edilmesi, her bir
bolim yada satigginin kotalarinin belirlenmesi, satig biitgesi ve pazarlama satig
harcamalarinin, optimal diizeyde tutulmasi igin satis programlarmm gelistirmek satis
yoneticisinin sorumlulugundadir.'?

Satis Yoneticisinin baslica sorumluluklan soyle siralanabilir:

n Engin OKYAY, “Satis Yonetiminin Amaclar” Diinya Gazetesi, 8 Subat 1983, s.7.

12 Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlar, Yayin No:956, Cilt:1, Eskigehir
1996), s.8.

13 Mehmet OLUC, “Firma Konusu (Misyonu), Bekleyisler (Objectives), Stratejiler ve Bunlarin
Yorumlayicist ve Uygulayicilarindan Biri Olarak Satig Yéneticisi”, Pazarlama Diinyasi Dergisi, Y11:6,
Say1:31, Ocak-Subat 1992, 5.13.



- Firmanin hedeflerini, stratejilerini, pazar konusunu ve temel pazarlama planim
anlamak ve bunlan sati§ giiciine anlatmak,

- Satig tahminlerini gelistirmek ve giincellestirmek,

- Satig felsefesini satig gilicii Ozelliklerini, satig 6devlerini, satig 6rgitini ve
misteri iligkilerinin yoéntemlerini saptayip tamumlamak,

- Satig kaynaklanm, satis tahminlerine ve miisteri gereksinimlerine gore tayin
etmek, .

- Satig personelini segmek, egitmek, gorevler vermek, odillendirmek ve
gdzetimini saglamak,

- Satig 6devlerini reklam, Griin planlamasi, dagitim, pazarlama arastirmasi, tretim
ve diger islevlerle es zamanh duruma getirmek (senkronize),

- Satig personelinin Uriin, Grdn hatt1 (Grtin zincirl) masteri, miisteri gruplan ve
cografi alanlar agisindan satig basanisim degerlendirmek,

- Rakiplerin eylemelerini dikkatle, siirekli olarak izlemektir.

Satig yoneticisinin sorumluluk alam iginde distnilen bazi temel fonksiyonlar da
asagida siralanmstir:**

Satis programlart gelistirmek: Satig yoneticisi kendi boliminden uzun ve kisa
donemli satig hedeflerinin tayininde inisiyatif sahibi olmalidir. Bunun igin diger
fonksiyonel bolim yoneticileriyle ve pazarlama yoneticisiyle igbirligi yapar.

Organizasyon: Satig yoneticisi, bolumiinde ¢alisanlarin faaliyetlerini diizenlemeyi
kolaylastirmak ve kontrol etmek amaciyla sartlara ve imkanlara uygun etkili
organizasyonlar gelistirecektir.

Satis giiciiniin yonetimi: Bu grup faaliyetleri daha ¢ok satig yOneticisine ait
faaliyetler sayilr. _

Firma ici ve dist iliskiler ve haberlesme: Satig yoneticisinin gorevlerinden biri de,
firmanin pazarlama planlarinda 6nemli degismeleri gerekli kilacak satiglarla ilgili
gelismelerden pazarlama yonetimini haberdar etmektir. Ayrica satiy bolimiinin firma

biinyesinde ve firma diginda temsil sorumlulugu da satis yoneticisine aittir.

1 fsmail KAYA, Satig Giicii Yénetimi (Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Pazarlama Enstitiisii
Yayim No.12, istanbul 1979), 5.13-14.
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Kontrol: Satis yoneticisinin, satiglanin aksamadan gergeklesmesi iin iretim ve
stoklart gozlemesi, satig ve harcama biitgelerini denetlemesi, gerekliyse duzeltmeler
yapmast, kendisinin ve satiggilarm zamamm etkin kullammum kontrol edebilmesi igin
kontrol sistem ve araglanm da gergeklestirecektir.

Bir satig yoneticisi igin gorev tanum §0yle yapilabilir: 13

Satig bolimiini yonetmek:

- Satiglanin nitelik ve niceligini arttirmak amaciyla, ortaya ¢ikan problemleri
halletmek, fikir vermek, tesvik etmek, hatalan diizeltmek igin personelle toplantilar
yapmak,

- Satis toplantilani diizenlemek ve yonetmek,

- Diger boliimlerle iligkilerde satis boliimiini temsil etmek,

- Satisgilan ise almak; ise uygunluk ve yetenek testlerini uygulamak ve
denetlemek,

- Satigcitan egitmek,

- Gerektiginde satisgilarla birlikte misterileri ziyaret etmek,

- Satiggilanin satis prosediirlerine uyup uymadiklarini denetlemek,

- Gelecek yillar satiglarim tahmin etmek igin yeni ve karlt pazarlar arayip bulmak,

- Satiscilarin is birligini saglayarak, firma igin yeni ve karli pazarlar arayip bulmak,

- Satis, reklam ve tutundurma biitgelerini hazirlamak veya hazirlanmasina katkida
bulunmak

Pazarlama béliimiine yardimci olmak:

- Yeni fikirlerin ve satis¢1 yardimci malzemelerinin satisgilara ulastirilmasini
saglamak,

- Reklam, satig tutundurma ve halkla iligkiler ¢abalarmin planlanmasma ve
denetlenmesine yardimci olmak,

- Kampanyalarda ve reklamlarda fikir vererek yardimei olmak,

- Personelin ise ahinmasim ve ticretlerini onaylamak,

Diger gorevier:

- Satisgilann herhangi bir engel yiizinden yapamadiklan gorisme ve ziyaretleri

gercgeklestirmek,

!5 [Muhittin KARABULUT], “Satis Yéneticisi Ne Yapar?”?, Diinya Gazetesi, 8 Subat 1983, s.7.
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- Satis¢ilarin bulunduklan yerleri bilmek,

- Boliimiin harcamalarnim izlemek,

- Her tiirli bagvurulan kargilamak,

- Satiscilarla diger personel arasindaki iligkilerin saglikhi olmasina galismak ve
sirdirmektir.

Satis yonetiminin etkinlikle yiriitiilebilmesi, yoneticinin yapisinda kimi 6zelliklerin
bulunmasiyla paralellik gosterir. Satig iglevlerinin etkin bir bigimde yerine getirilmesi
ancak iyi bir satig yoneticisiyle miimkiindiir. Farkl satis yonetim anlayigina sahip olsalar
bile etkin satig yoneticileri igin siralanabilecek nitelikler asagidaki gibi belirlenebilir:'®

- Ogretmen kilavuzdur.

- Duygusal degildir.

- Satig1 sanat olarak algilamaktadir.

- Tyi bir yoneticidir.

- Iyi imaj yaratan halkla iligkiler uzmamdir.

- Kendi ve diger boliim elemanlaniyla iyi iliskiler i¢indedirler.

- Yaratict ve yenilikgidir.

- Zamanimn gogunu meslegiyle ilgili faaliyetlere ayirir.

- Kendini ve elemanlarim gelistirir.

- Iyi bir okuyucu ve dinleyicidir.

- Iyi bir muhasebeci ve finansmancidir.

- Meslegini satis ahlaki kurallanna gore yuritdr.

3. DIGER SATIS SORUMLULARI (SATISCILAR)

Satig iretici ile tiiketici arasinda bir bag, bir képri olup; satict araciligiyla
tiiketicilerin ilgisi yeni mamullere, mallara ve hizmetlere gekilir. Dolayisiyla satig islevinin
gerceklestirilmesi isiyle ugrasmak iizere, satiscilar gérevlendirilir.

Satiggilik; bir iiriine karg: tarafsiz hatta olumsuz tutum igindekileri de triini talep

eder hale getirme ustaligidir. Eskiden iretici, tiiccar aym zamanda satisgihfl da

16 Sahavet GURDAL, Satis Giicii Yonetimi (Yeni Asya Yayinlar, Istanbul 1990), s.12.
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iistlenebilmekteydi. Ancak giniimiizde ise; satiggiuin bu kimligi degismis ve satiggilar
mugteriler ile tretici veya saticilar arasinda mal veya hizmete iliskin mulkiyet, bilgi,
zaman ve mekan faydasi yaratmakla gorevli profesyonel kisiler olmaya baglamuslardir.
Artik satiggilarin, bir mal veya hizmeti satmaya calisirken iki tarafin da ¢ikarlann
koruyarak ikna edici, bilgi toplayici, ¢are bulucu, danigman, yapay sorun tammlayici ve
¢oziict roller ustlenmeleri istenmektedir. Yakin zamana kadar satig¢ihgim dogustan gelen
bir hiiner ve yetenek isi oldugu, egitim yoluyla iyi bir satig¢1 yetistirilemeyecegi inanci
gecerliydi. Guniimiizde ise bu goriisiin yerini tamamen olmasa da kismen egitilerek satisct
yetistirilebilir gbériigiine biraktig1 goriilmektedir.

Satig yonetiminde basamaklar, satiggihktan baglayarak genel satig yoneticiligine
kadar ¢ikmaktadir. Satiser egitildikge, yeteneklerini ve kendini gelistirdikge bir st
yonetim kademesine gegmektedir. Bu da satiggiya daha fazla sorumluluk ve icret
saglamaktadir. Satiggiin bir gorev tamm verilecek olursa; satisginin temel gérevleri su
sekilde siralanabilir:"’

- Yonetimle ilgili olan iligkilerini dizenlemek,

- Gorevlerini planlamak,

- Satig faaliyetlerinde bulunmak,

- Kendini gelistirmek, yonetmek,

- Gérevin psikolojik ve sosyal niteliklerini benimsemek olacaktir.

Guniimizde satis giici, isletmenin giigliliigii ve karlihg: tzerine etkili faktorlerin
belki de en onemlisidir. Cunkil satiggilar miisteri géziinde firma temsilcisidir. Ayrica
satiscilar, isletmenin hedef aldigi piyasa bolimini olusturan belli sosyo ekonomik
dzelliklere sahip muhtemel miisterilert bulmak, onlara ihtiyaglarim en iyi sekilde tatmin
edebilecek mallan saglamak, satig aninda ve satig sonrasinda gerekli satig hizmetlerini
sunmak, bdylece hem miisterilerin hem temsil ettigi igletmenin satigtan bekledigi fayday:
maksimize etmek sorumlulugu altindadir. Bu bakimdan satisgilar mal veya hizmeti
satmak amaciyla miisterilere ve tiiketicilere génderilen bir mesajdir.'® Satiggilar isletmenin
en gdze batan gorevlileridir. Diger isletme gorevlilerinin isletmenin siki denetimi altinda

caligmalarina karsin, satiggilar daha 6zgiirce gorevlerini yaparlar. Bu nedenle satisgilar,

'7 Sahavet GURDAL, Satis Giicii Yonetimi (Yeni Asya Yayinlan, Istanbul, 1990), 5.14.
'8 Aysel ERCIS, Recai CINAR, “Satis Elemanlarinin Motivasyonu Uzerine Bir Aragtirma”, Pazarlama
Diinyast Dergisi, Y11:2, Sayr:11, Eyliil-Ekim 1988), 5.31.
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ger¢ekten yetenekli, iyl yetistirilmis ve yaratici giice sahip kisiler olmaldirlar. Gorevlerini
etkin bir bigimde yapmalan i¢in parasal yonden 6zendirilmelidirler. Sonug olarak satiggilik
¢ok giig bir istir."” Satisgiik sadece bir meslek degil, bir karyerdir de ve satig
yoneticiligine, pazarlama yoneticiligine giden yol buradan geger.”® Satisgihk ozellikle
istenen bir konu tzerinde ¢alismak, istenen kisi ya da kurumlarla galigmak ve istenen yer
ve zamanda ¢alismak gibi 6zgurlikleri saglamasi agisindan 1990°larda basta gelismis
tlkeler olmak uzere gelismekte olan iilkelerde de Onem kazanmaya baglamugtir.
Ulkemizde ise satiggiliga bir meslek olarak duyulan ilgi ¢ok azdir. Ancak gelismekte olan
bir tilke olusumuz igsizlik, enflasyon ve diger ekonomik sikintilar, kolayca para kazanma
istegi gibi etkenler de satiggilik mesledi hakkindaki olumsuz disiincede bir olgiide etkili
olmustur.”!

Universite 6grencilerinin satiscilik meslegine bakis acilarim belirlemek amaciyla
Ankara’da egitim veren Gazi Universitesi, Hacettepe Universitest ve Ankara
Universitesi’nde okuyan ogrenciler iizerinde yapilan bir arastirmaya gore; tniversite
ogrencileri satiggihk meslegini diger meslek gruplan iginde az saygi uyandiran bir
konumda goérmekte, statili bir meslek olup olmadigt yoninde de kararsizhk
gostermektedirler. Satig isini gerceklestirebilmek igin ucuz potansiyel isgici olarak
gorilen Universite 6grencilerine gore satisgilar, disiik egitim diizeyine sahip, yaptiklar isi
az seven ve satmaya c¢alistiklan Grinii ve buna bagh bir dizi bilgiyi yeterince bilmeyen
kisilerdir. Satisgilar, tGniversite Ggrencilerince halen giivenilir olmayan hilekar insanlar
olarak algilanmaktadir. Ankete katilan deneklere gore satiggihk iyl bir egitim
gerektirmektedir.”? Bu sevindirici bir sonug olarak goriilebilir. Cinkd satisgiligin
dogustan bir hiiner ve yetenek isi oldugu goriigii yerini en azindan tniversite 6grencilert

arasinda egitilerek satis¢1 yetistirilebilir gorigtine birakmustir.

1 ilhan CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar Kararlar (Beta Basim Yayim Dagiim A.S., Istanbul,
1987, Yayin No:217), s.322.

2% Sahavet GURDAL, Satis Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yayin No:956, Cilt:1, Eskisehir
1996), 5.21.

2 Erdogan TASKIN, Satiscilara Oneriler (R.J. Reynolds Reklam ve Pazarlama A.S., Istanbul, 1991),
s.15.

22 Sanem AKIBAY, “Universite Ogrencilerinin Satisgilarin Davraniglarina Bakig Agilar”, Pazarlama
Diinyasi Dergisi, Y11:9, Say1:53, Eyliil-Ekim 1995), 5.18-21.
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3.1. Satis¢a Tipleri

Dagitict satis¢i: Bu kategorideki satiggilar degisik egitim ve yag gruplanindan
olabilir. Herhangi bir satig egitimine ve nosyonuna sahip degildirler. Cogunlukla firmamn
reklam ve satig giiciinden yararlanarak satist ger¢eklestirirler. Kendilerinin bu satisa bir
katkist s6z konusu degildir. Bu tir satiggilarda goriilen davranuglar sunlardir:

- Caligma istegi duymamak,

- Istikrarsizlik,

- Belli bir olgunluk seviyesine ulasmamug olmak,

- Arzu etmedikleri halde satisgiligt meslek edinmis olmak,

- Satig1 arttirmak ve rakipleri izlemek i¢in ¢aba harcamamak,

- Kendilerine guivensizlik,

- Is disindaki konulara daha ¢ok ilgi duymak,

- Ik firsatta bu isten ayrilmak,

- Isverenden memnuniyetsizlik,

- Basanili olacaklarina inanmamaktir.

Memur satisci: Bu tip satiggilar, isletmelerinin kendilerinden bekledigi satig ve
satiglarin artirilmasi disinda isletmelerinin her istedigim gergeklestirirler. Sabah erkenden
galisma programlarii uygulamaya baglarlar. Ciinkd isletmelerinde mesai saat 08:%de
baslamaktadir. Aksamda saat 18:%°de bitmektedir. Bu tip satis¢ilar aksam mesai saatinin
bitimine dikkat ederler. Hangi saatte nerede bulunmalar gerekiyorsa orada olmaya son
derece onem gosterirler. Ogle yemegi arasinda g¢ahigmalarmi mutlaka durdururlar.
Mesainin bitmesini dort gozle beklerler.

Amator satiggr: Bu tip satisgilarin memur ve dagitict satiggr tipleriyle ortak olan
ozellikleri vardir. Ancak en biiytik farklihiklan gergekte iyi bir satigg1 olmak istemeleridir.
Sartlar onlan zorlamamig ve kendi istek]eriyl'e bu isi se¢miglerdir. Fakat kendilerini
geligtirebilecek diizeyde bir egitime sahip degildirler. Bu tip satigsgilar daha ¢ok
bagkalarindan esinlenerek bu ige ilgi duymaya baslamuslardir. Satig yapmak ve satist
artirmak igin istek duyarlar. Ancak bunun yontemlerini bilmemektedirler. Miisterinin

ihtiyaglarim bilmedikleri igin satigi zorlayarak yapma yoluna basvururlar.
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Tezgahtar sanig¢i: En kolay satiggihk tipidir. Insanlanin bir ihtiyac vardir ve bu
ihtiyaglarim gidermek, yani alis iini yapmak igin disanda kendilerine uygun bir yer ararlar
ve tezgahtar satigg1 ile karsilagirlar. Tezgahtar satiggtya sadece miisterinin tercihlerini
tespit edip satis1 gergeklestirme isi kalmistir. Bu nedenle en kolay satig yapan satig¢t tipi
tezgahtar satiggidir. Bu kadar kolay satig imkam olan satiggilar, genellikle kendilerini
gelistirmeye galigmayan satigg1 tipleridir.

Profesyonel ve yaratici satiggi: Bu tir satiggilar, satiscilign kendilerine bir
meslekten Gte bir yasam bigimi olarak segmiglerdir. Profesyonel ve yaratici satigg1 kendine
bir hedef ve strateji belirler. Is anlayisi, ahlak ve aliskanhklan farkhidir. Gériis ve
davramslanim gelistirir. Gortintime dikkat eder, kendini yeniler.

Alciya mal sunan satiggilik hakkinda bir seyler bilen herkes gergek satisg1 olamaz.
Bunu ne egitim kurslan saglayabilir, ne kitaplar, ne de zorlu ¢abalar. Satigg1 olmak
isteyenlerin, bunlarin timiine hatta daha da fazlasina gereksinimi vardir. Ciinkii gercekten
glicli olmadik¢a, yani bir satigciyla yliz yize gelmek istemeyen insanlann karsisina
cikmak giicline, yipratici bir meslegin gereklerini yapmak ve iistesinden gelmek giiciine,
kendi eksilerini arastirmak, kabullenmek ve diizeltmek giiciine sahip olmadik¢a gergek bir
satict olmak miimkiin degildir.

Satisgimin kisiligi ¢ogu kisinin kaldiramayacag: bir baski altindadir. Kendisini
gérmeye ya da dinlemeye hevesli ve istekli olmayan kisilerin yaninda rahat, giivenli, nazik
ve dostca bir havada olmahdir. Misterinin direnci kargisinda, miisterinin farkinda
olmadigi gereksinimleri ortaya ¢ikarmak, hatta almaya niyetli olmadiklari iriinlerin
gerekli olduguna onlan inandirmak zorundadir. Kisiligi zorlayan bu gereklilikler, bir
satisginin basarisizhiginin gercek nedenleri olabilir. Ayrica satis elemanlar diger personele
gore daha fazla rol belirsizligi yasarlar. Satig elemanlarmin hem kendi 6rgitiine hem de
miisterilerine karst iki yonlii sorumluluk durumu, degisik ve gelisen beklentilere yogun
bicimde maruz kalmasimna yol agmaktadir.”® Satis elemanlarinn rol belirsizliginin nedenleri
kisaca faaliyetleri ile ilgili bilgilerin ve beklentilerin yetersizligi, performanslarinin
degerlendirilmesinde ortaya ¢ikabilecek sorunlar ve buna paralel olarak 6dillendirilme

sisteminin yeterince agik olmamasina baghdir. Buna ragmen, rol belirsizligi tamamen kéti

2 Taml KILINC, “Rol Catismasim Belirleyen Orgiitsel Faktorler ve Satis Elemanlanna Yonelik
Sektérel Bir Arastirma”, Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Dergisi, Cilt:20, Sayi:1-2, Nisan-
Kasim 1991, s.19-33. ’
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bir sey olarak distinilmemelidir. Hatta belirli kogul ve durumlarda rol belirsizliginin
yaraticih@ arttirarak olumlu etkilerde bulunmast bile s6z konusu olabilmektedir. Ancak
kendisinden nasil bir performans beklenileceginin bilinmedigi durumlarda, bagka bir
deyisle ol belirsizligi iginde olan bir satig elemaninin, zihinsel kaygi ve gerginlikleri
onemli dlgiide artar. Buna karsilik, is tatmininde de bir azalma ortaya cikar.?* Bu nedenle
iyi bir satig elemanimin yaratict diisiinmeye, olaylar arasinda baglant1 kurarak ve farkh
bakis acis1 getirerek, yeni, degerli ve ige yarar fikirler tiretmeye gereksinimi olacaktir. |

Profesyonel ve yaratici satiggiun dzellikleri soyle siralanabilir:

- Cesitli insanlarla iyi iligkiler kurar ve bunu gelistirir.

- Cabuk 6grenir, 6grendiklerini kullanir ve uygular.

- Gelecegi gorur.

- Uygun program yapar ve ¢ok iyi organize olur.

- Kendine hedef saptar.

- Hedefe ulastiracak strateji hazirlar.

- Stratejiyi gergeklestirecek performans: gosterir.

- Problemlert tespit eder ve gok iyi inceler.

- Alternatifli ¢oziimler bulur.

- Gelist glizel ¢alismaz.

- Kararldir.

- Miikkemmel servis verir.

- Mitevazi ve ahlakhdir.

- Sempatiktir.

- Kilik, kiyafetine dikkat eder.

- Sorumluluk sahibidir.

3.2. Satis Isininin ve Pazarmn Tiiriine Gore Satisgcinin Gorevleri
Satig iglerinin tiirlerine gore satiggilarin gorevlerini séyleyebilmek igin satis islerini

tammlamak gerekir.”

24 Talha HARCAR, “Satis Giiciiniin Rol Belirleyen Faktorler Konusunda Bir Aragtirma”, Pazarlama
Diinyas1 Dergisi, Mayis-Haziran 1989, Y1l:3, Say1:15, 5.32-39.

25 Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yayin No:956, Cilt:2, Eskigehir -
1997), 5.325-326.
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Servis temsilcileri: Servis temsilcilerinin temel gorevi satig sonrasi miisteri
hizmetleridir. Satig sonrasi1 hizmetler iiriine deger katarlar, tuketicinin Griini etkili bir
sekilde kullanmasina ve misteri tatmininin artmasina neden olurlar. Bu yizden miisteri
odakl pazarlama anlayisinda servis temsilcilerinin yeri gok énemlidir. Buna ragmen, bazi
sirketler, satig elemanlarim miigteri temsilcisi olarak gérmezler.

Satis biiro elemam: Sirket i¢inde ¢alisan, alana g¢ikmayan satis elemamdir.
Miisteriyi, satig politikalari, teknik konular, trin ozellikleri, fiyatlama, faturalama,
konusunda bilgilendirir. Satigtaki farkhilbk; satisi, kendine satig yeri arayan ahcinm
baslatmasidir.

Teknik uzman: Teknik uzmanlarda ¢ogu zaman satig eleman gibi disiiniilmezier.
Uriinii miisterinin ihtiyacina gére uyarlamak, degistirmek gorevleridir. Ozellikle teknik
irtin ve hizmet satislarinda bu uzmanlar, miisteri tatmini i¢in 6nemli bir aragtirlar.

Sofor satiggi ve siparig alici: Sofor satisgilanin ve siparis ahicilanin satiga kargt
profesyonel tutumlar gelistirmek ve yaptiklan isi firmalaninin uzun dénemli basanlarinda
kritik bir is olarak algilamalan gerekir. Bu pozisyonda ¢alisanlarin temel gorevi misteri
siparislerini diizenli ve etkin bir sekilde yerine getirmek olsa da, bu tiir satisgilardan da bir
takim yaratici ¢abalar beklenebilir.

Ticari satis¢i: Ticari satiscilik, perakendecilere toptancilara yapilan satiglan
kapsamaktadir. Ticari satisginin sattigi mal, kar amaciyla yeniden satilacaktir. Ticari
satig¢l, burada son tiketicinin Grin igin 6demeye gonulld oldugu miktar ve istekler
konusunda araciy1 ikna etme durumundadir.

T1bbi satis temsilcileri: Tibbi satis temsilcileri satiy yapmak yerine sadece
doktorlara bilgi saglama islevlerini yerine getirirler. Ilag firmasi yeni bir driin
¢ikardiginda, tibbi temsilci trin ornekleri, aragtirma c¢aligmalart sonuglar, egitim
materyalleri ve diger tiriin bilgilerini dagitir. Boylece tibbi satis temsilcileri, doktorlar i¢in
saglk triinleri konusunda bilgi saglayan temel kaynaklardan biri olma goérevini tistlenmig
olur.

Satiscilann gorevleri pazar tiiriine gore soyle aynlir:*®

% {lhan CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar Kararlar (Beta Bastm Yayim Dagitim, Yayin
No:217, Istanbul 1987), 5.322.325. ‘
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Son tiiketicilere yapilan satis: Evde satig yontemini benimseyen igletmenin
satisgilan, tiiketicilerin evlerine ugrayarak satisi gergeklestirmeye caligirlar. Satiggilarin
sorumluluklan ¢ok simrh olabilecegi gibi ¢ok yaygin da olabilir. Bu durumda malin
satildig1 yerde, siparis alma géreviyle gorevlendirilen, is goren satigct sayilmalidir.

Toptancilara satig: Cogu iretim isletmeleri mallarint son tiketicilere ulastirmak
icin dagrtim kanallanm kullamrlar. Satiggilarin gorevi, toptanci aracilan, bagh oldugu
igletmenin malimt satmaya 6zendirmektir. Satigg1, diizenli bigimde toptancilara ugrayarak
sipariy alir, stoklariu denetler, toptancinin satiggilarim egitir, mala iligkin yakinmalari
Ogrenir. Toptancilara yapilan satisin etkin olabilmesi igin satig¢ilarin 6zel nitelikleri olmast
gerekir. Ciinkil dogrudan tuketiciye satig yapan satisginin, bagh oldugu isletmenin
satiglarim arttirmak igin yaptigi ¢abalar agik¢a gorillmez. Bu ¢abalar ancak uzun donemde
satiglar arttirict sonuglar verir.

Perakendecilere sans: Uretici dogrudan perakendeciye satis yontemini
benimsediginde satisginin gorevi perakendecilerle iligki kurmak ve siparis almaktir.
Ginimuzde 6zellikle biiyik magazaciligin gelismesi, satiggimin geleneksel gorevine yeni
boyutlar eklemistir. Satig¢1 satiglanm ve dolayisiyla kanni arttirmak igin perakendeciye
yardim etmek durumundadir. Satige1 bagh oldugu isletme ile perakendeciler arasindaki
turli iligkileri yoneten bir gorevli olarak ig goriir. Perakendecinin tiretici isletmeye siirekli
olarak bagh kalmasina ¢aligir.

Ureticilere satis: iretim iglerinde arag ve gereclerin satis1 cok daha karmasik ve
giigtiir. Uretici igletmelerin satin alma eylemlerini yiiriitenler genellikle teknik bakimdan
bilgili gorevlilerdir. Bu durumda, satis¢imin ya da satigtakilerin bilgilerle donatilmis olmast
gerekir.

Satiggilarin bu gorevleri en az yaraticilik isteyenden en ¢ok yaraticilik isteyene
dogru sdyle siralanabilir:*’

- Satig sorumlulugu ikinci derecede olan satig islerinde, miisteriye Griin teslimati
yapan satiggilar. Alkolsiiz igkiler, siit, fuel oil, dagitimcilan gibi.

- Igeride (biiroda satis olanaklari, tezgahtarlar, banka bankolarinda cahsanlar ya

da telefonla) siparis alanlar, migteri satin almak igin firmaya gelmistir yada telefon

1 Mehmet OLUC, “Satis Islerinin Nitelikleri ve Tiirleri”, Pazarlama Diinyasi Dergisi, Mart-Nisan
1991, Yil:5, Say1:26, s.13-19.
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etmistir. Burada satig¢1 miisteriyi ikna etmekten ¢ok baz telkin ve tavsiyelerde bulunabilir
ve miisteriyi bir olgiide yonlendirebilir. Misteriye ilgi gostererek miisterinin firmaya karst
iyl niyetini kazanmaya caligir.

- Disanda siparis alanlar, musterilerin ayagina giderler.

- Kosullandinet satiggilar; sipari almalari beklenmez. Daha ¢ok musterilere
hizmet vermek, tutundurma galigmalan yapmak ya da misterilerin firmaya karst iyi
niyetlerini korumak, bunu daha da arttirmak amaciyla misterileri ziyaret ederler.

- Satis mithendislerinin, teknik triinlere iligkin bilgilere sahip olmalari Snemlidir.

-Miisterilerin iiriine gereksinimleri vardir. Fakat farkinda degillerdir. Kullandiklan
iriine kiyasla kendilerine tanitilmak istenen uriinin teknik ozelliklerini bilmedikleri
durumlarda ya da yeni tiriiniin kullandiklan tiriine kiyasla istiinliklerini kavrayamadiklarn
durumda yaratic satig 6nem kazanir. Bu da; nesnel triinler igin yaratict satig ve somut
olmayan hizmetler (sigorta, reklam hizmetleri, damsmanhk hizmetleri, iletisim sistemleri
gibi) somut olmayan hizmetler igin yaratict satis olmak iizere ikiye ayrlabilir.

Robert N. McMURRY satisgimin gorevlerini agagidaki sekilde simiflandirmayi
onermistir:*®

- Satisginin isinin oncelikle mallant alictya génderme oldugu durumlar. Ornegin;
siit, ekmek, benzin satigginin satig yitkiimliliikleri ikinci planda yer almahdir. Iyi hizmet
miisterilerinin kazamlmasum saglayacaktir. Ancak bu tiir satiglarin ¢ok azi yeni satiglar
yaratirlar.

- Satisginin bir siparis alic1 oldugu durumlar. Ornegin; gorap, mendil, eldiven, vb...
Miisterilerin cogu satin almaya karar vermig durumdadir. Saticimin gorevi onlara sadece
istedikleri mallan vermektir. Yol gosterici, nicelik arttiner satiglarda bulunabilir, bunun
dtesinde yeni satiglar yaratma olanag ¢ok azdir.

- Satigginm oncelikle bir siparig alict olmakla birlikte ara sira satig isiyle de
ugrasigt durumlar. Perakende satiy magazalar, personelinin zorla satiy yapma

yontemlerine bagvurmasmi istemez. Iyi hizmet ve hog bir kisilik satisgim misteri

8 philip KOTLER, Pazarlama Yonetimi (Bilimsel Yayin Dernegi, Yaym No:3, Cilt:2, Ankara 1976),
5.374-375.
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tarafindan benimsenme sansim arttinr. Fakat siparig alici satig¢ilar, yaratici satiglar yapma
konusunda ¢ok az yetkiye sahiptir.

- Satiggimin bir siparig almasmn beklenmedigi ya da izin verilmedigi sadece
firmaya karsi duygular yaratmasi istendigi durumlar.

- Asil agirhiin teknik bilgiye dayandigi durumlar. Ornegin; mal ve hizmetleri satin
alma musteri ortakhiklarina damigmanlik yapan bir mithendis satici.

- Elektrik supurgeleri, camasir makinesi, ansiklopediler, vb.. gibi elle tutulur
mallarin yaratict satigini gerektiren durumlar. Burada satict iki yonli bir gorev yapar,
Once musteriyi o ginki durumundan ya da ev araglan satisgisindan yakinict duruma
sokar ve sonra da kendi malini masteriye satmak durumundadir. |

- Elle tutulmayan sigorta, reklam hizmetleri ya dé egitim gibi hizmetlerin yaratici
bicimde satigint gerektiren durumlar. Bu tir satis, malin hemen gosterilmemesi ve
yararlaninin somut olarak agiklanamamasi nedeniyle genellikle elle tutulur gozle gorilur

mallarin satigindan ¢ok daha giictir.

4. PAZARLAMA KARMASI VE SATIS YONETIMI

Pazarlamanin satig olarak anlasildigi donmelerde satis¢inin gorevi sadece siparis
toplamaktan ibaret olup, satislar en ¢ok arttirabilen en iyi satig¢t olarak taminirdi. Oysa
modern pazarlama anlayisinin hakim olmast ile beraber satiggimin gérevi de daha degisik
bir anlam kazanmistir. Dolayisiyla isletmelerin degisen ¢evre kosullarimin etkisiyle,
tiretilen mal ve hizmetin hemen satilamadig1 bir ortamda pazarlama ve buna bagh olarak
satis ve satisqilik gittikce Gnem kazanan bir pazarlama faaliyeti olmustur.”

Pazarlamanin temel alani satig degildir. Tiketici beklentilerinin arastirilmasi
sonucunda Uretilecek Uriin/hizmetlerin hangi noktada, ne fiyatla satilacagim, hangi
iletisim kanali ile kullamicilara duyurulacagimi belirlemek pazarlamamn goéreviyken,
pazarlama boliimiince hazirlanan satis stratejilerini belirleyerek gergeklesmesini saglamak

amaciyla satig ve satig giicini planlamak, yirirliige koymak ve denetlemek satis

® Aysel ERCIS, Recai CINAR, “Satig Elemanlarinin Motivasyonu Uzerine Bir Aragtinma”, Pazarlama
Diinyast Dergisi, Yil:2, Sayi:11, Eylil-Ekim 1988), s.31.



21

yonetiminin gorevidir. Satig, pazarlama karmasim olusturan her bir elemanla yakindan
ilintilidir. Pazarlama karmasi elemanlanmn basansiz olmas: sonucunda, igletmenin gelir
getiren unsuru olan satiglar gerceklesmez. Bu da isletmede yeterli finansal kaynak
yaratamama sorunu yaratir. >° Asagidaki Sekil 3. kisisel satis ve satig yonetimi etkilesimini

gostermektedir.

Sekil 3. Pazarlama Karmasinda Kisisel Satis ve Satis Yontemi .

PAZARLLAMA KARMASI
A 4 Y A 4 A 4
Uriinler/Hizmetler Fiyatlar Tutundurma Dagitim
A 4
A 4 v v v
Reklam Halkla iligkiler Kisisel Satig Satis Gelistirme

3

Satis Yonetimi

A

Planlama Giidiileme

Biitgeleme Ucretlendirme

Devsirme ve Segim Bélgelerin Tasarnimlanmasi
Egitim Performans Degerlendirme

Kaynak:Sahavet Giirdal, 1996, s.17.

Pazarlama ya da satig yoneticisi, 6ncelikle uygun pazarlama karmasini olusturmali
ve uygulamaya koymalidir. Bunun igin mamul ya da hizmetin 6zelliklerine gére alicilarin
kabul edecegi fiyattan uygun kanallarla tiketicilere ulastinlmast gerekir. Tiim bilesenler
titketici doyumunu odak noktasi olarak alir. Mamuli tanitmak, bilgi vermek, tiketicileri
inandirmak ve ikna ederek alima yoneltmek tutundurma karmasiyla saglanir. Tutundurma

karmasi dort bilesenden olusur:*!

30 Sahavet GURDAL, Satis Yénetimi (Anadolu Universitesi Yaymlar, Yayin No:956, Cilt:1, Eskisehir
1996,), s.2.
3! Sahavet GURDAL, Satis Giicii Yonetimi (Yeni Asya Yayinlan, Istanbul 1990), s.15.
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Reklam: Amerikan Pazarlama Birligi’nin tanimuna gore reklam, herhangi bir
triniin, hizmetin ya da fikrin bedeli 6denerek kisisel olmayan bir bi¢imde yapilan tamtim
faaliyetleridir. Reklam kitle iletisim araglan kullamlir ve bilgilendirme ile davramgsal
amaglan gergeklestirmeye calisir.

Kisisel satis: En eski ve yaygin olarak kullanilan tutundurma karmasi
elemanlarindandir. Pazarlama 6rgiitiiniin gorevlisi ile mugteriler arasinda dogrudan ve
sozlii pazarlama ¢abalan olarak tammlamir. Satig elemannin misteriyle gérisme yaparak
ya da telefonla konusarak yaptig: satig bu konuda iyi bir 6rnektir.

Halkla iligkiler: Genellikle yonetim iglevi olarak incelenmesine ragmen, son
donemlerde tutundurma ve pazarlama ¢abalan igerisinde disinilmeye baglanmustir.
Halkla iligkiler, kurum, Griin ve marka igin olumlu imajlar yaratmayr ve diger iletisim
cabalarim desteklemeyi hedeflemektedir. Duyurum ise; bir mesaji ¢deme yapmaksizin
kitle iletigim araglanyla haber niteliginde duyurma gabasidir.

Satis tutundurma: Reklam, kisisel satig, halkla iliskiler ve duyurum diginda kalan
ve satiglant dogrudan arttirmaya yonelik kisa zaman dilimi igerisinde ytrtitilen
calismalardir.™

Iletisim karmasiyla hedef kitleye mesaj iletildikten sonra alima hazir misterileri
ikna etmek, satig elemanma dismektedir. Satin almaya yonelen miisteri, saticinin
yardimma gerek duyabilir. Ozellikle yiiksek teknoloji gerektiren riin gruplannda
uzmanlik gerektiren profesyonel satis ve satigciligin rolii 6n plana gikar.

Pazarlama karmasinda satilarin rolii hedef misteri grubunun biyuklugu, fiyat
dizeyleni, rek]am harcamalari, dagitim kanallart ele alinarak incelendiginde agik bir
sekilde ortaye{ cikar.

Uriin geligtirildikge satiy harcamalari da artacaktir. Dolayisiyla fiyatlar da
yﬁkselecektiri Hedef pazarin buyuklagi satiglart iki yonden etkileyecektir:Birincisi, kiigik
hedef gmplaflnda satig sonrasi ¢abalan artacak, uriiniin ya da hizmetin kullanimu ve
grararlarl konusunda tiiketicilerin egitilmesi gerekecektir; ikincisi ise bu gruptaki
miisterilerin ?gereksinimlerinjn dikkate alinabilmesi i¢in, satiggimin daha fazla seyahat
etmesi, i]etisi%m kurmast ve yazigmast gerekecektir. Pazarlama karmast elemanlarindan

olan fiyat ile satig arasindaki iligki de ise, tiriiniin ya da hizmetin fiyatimn yiiksek olmast

32 Yayuz ODABASI, Pazarlama iletisimi (Eskischir 1995), 5.48-49.
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durumunda, satis¢ilan daha fazla egitim ve destek iglevini yerine getirmek durumundadir.
Satisgilar, rakip iriinlere gore rekabet avantaji yaratabilmek i¢in de driiniin farkh
yanlarii vurgulamak durumundadir. Uriinlerin kaliteleri konusunda &zelliklerinin daha
fazla vurgulanmasi gerekmektedir. Dagitim kanallanmin da satiglar iizerinde etkisi s6z
konusudur. Satisgilar, iirinlerin dagitim kanalinda, fiziksel akiglan sirasinda, gesitli
evrelerde tirinlerin ve hizmetlerin yararlanimt ortaya koyarken, misteri gereksinimlerinin
tammlanmasinda temel kaynak olmaktadir. Isletmeler az satig giiciiyle wrunlerini
sattiginda, toptanci satiggilariyla destek hizmet verebilirler. Bu durumda, dretici firmanin
satiscilan temel bilgileri saglar, toptancinin satiggilar ise, misterinin egitilmesine yardime:
olur. Uretici isletme miimessil kullandiZinda, bu satiggimn sorumlulugu, miisterinin
egitilmesi ve pazar konusunda gerekli bilgilerin toplanmasidir. Uretici firmamun satistaki
rolil yalmzca firma miimessillerinin elde tutulmasidir.

Sonug olarak, pazarlama, satis ve satig giici birbirine bagh islevlerdir.
Pazarlamanin tutundurma karmasm olusturan kisisel satis ve satig yonetimi, triin, fiyat
ve dagitimla dogrudan ilgilidir. Artan rekabet ortaminda avantaj yakalayabilmek,
pazarlama karmasmun etkinlikle yiiriitilmesine baghdir. Bu da endistriyel satiglarda daha
fazla 6neme sahip olan kisisel satig ve satig yonetimini 6nemle ele alinmasiyla orantilidir.
Ayrica satislarin  pazarlama karmasindaki oneminin anlagilabilmesi i¢in misteri
bityiikliiklerinin, fiyat diizeylerinin, reklam harcamalarimin, dagitim kanallarinin yapisimnin

cok iyi bilinmesi gerekir.>

33 Sahavet GORDAL, Satig Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlan, Yayimn No:956, Cilt:1, Eskischir
1996,), s.19-21.
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iKiNCi BOLUM

SATIS ORGUTU

1. SATIS ORGUTU AMACLARI

Bir 6rgiit gelistirmenin amaglann: genel olarak bes grupta toplamak miimkiindiir.
Bunlar;™*

- Saglam bir giiven duygusunun gelistirilmesi,

- Acik bir haberlesmenin kurulmasi,

- Catigmalann kargilanmast,

- {5 birligi ve takim galismasinn arttinlmas,

- Orgiitit yeniden canlandirabilme kapasitesinin gelistirilmesidir.

1.1. Saglam Bir Giiven Duygusunun Gelistirilmesi

Orgiit gelistirme ¢abalarinda kargilagilan en onemli problem giivensizliktir. Bu
nedenle Orgiitte giiven duygusunun yaratilmast ¢ok onemlidir. Kisiler arast iligkilerde,
siipheciligin kalkmas: ve bunun sonucu gii¢lerin tiretici olmayan savunma cabalari yerine
iiretken faaliyetierde harcanmas: seklinde tamimlanabilecek giiven duygusunu gelistirmek,

diger amaglan gerceklestirmek igin 6n sarttir.

1.2. Acik Bir Haberlesmenin Kurulmasi
Haberlesmenin agik olmast birey ya da gruplarn birbirlerine  bilgilert

geciktirmeden saglamalart demektir.

34 mer DINCER, Orgiit Geligtirme Teori, Uygulama ve Teknikleri (Timas Basim, Ticaret ve Sanayi
A.S., Istanbul 1992), 5.27-29.
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1.3. Catismay1 Karsilama

Orgiit i¢inde ¢atigmanin varligini kabul etmek, onlan kovusturmak igin on sarttir.
Catigmay!r gormezlikten gelmek problemlerin agifa gikmasim engelleyecegi gibi hem
kisilerin hem de grubun ¢aligmalanm olumsuz yonde etkileyecektir. Catigmay1

karsilamadan once giivenin saglanmig ve agik bir haberlesmenin kurulmus olmas: gerekir.

1.4. s Birligi ve Takim Calhismasinin Arttinlmasi
Orgiitler karmagik bir hale geldikge is bolumi ve uzmanlagma da artmakta
dolaysiyla kisiler ve gruplar birbirlerine daha bagiml hale gelmektedir. Bu bagimlihik ig

birligi ve takim gahgmasim zorunlu hale getirmektedir.

1.5. Orgiitiin Yenilik Yapma ve Uyum Kapasitesinin Arttinlmasi

Orgiitlerin  kendilerini ye;lileyebilme kabiliyetlerinin ~ gelistirilmesi, ~ Orgit
gelistirmenin temel hedefidir. Bu kabiliyet, bir taraftan orgiitlerde plansiz degismeleri ve
hatta krizi 6nlerken, diger taraftan kriz durumundan kurtulmay: saglayacaktir.

Satig 6rgiitii, firma ve pazar arasinda en onemli hattir. Bunun i¢in érgiit, etkin
pazar gelisimini engelleyebilecek tim sorunlan miimkiin oldugunca azaltarak pazar
gereksinimlerini kargilayacak firsatlart en iyi bigimde degerlendirebilecek ve gelecekte
isletme amaglanna hizmet edebilecek bigimde tasarimlanmalidir.  Satig  Orguti
belirlenirken asagidaki amaglara yonelik olarak tasanmlanir:>

- Firmada is giiciiniin uzmanlasmasina yardimct olacak bi¢imde faaliyetler
bolimlenmeli ve diizenlenmelidir.

- Firmanin satis ¢abalarina dizenlilik ve sﬁreklilik saglayacak bir orgitsel yapt
geligtirilmelidir.

- Firmadaki bolimler ve satis giiciinii olugturan farkli kisiler arasinda es giidiimi

saglayacak orgiitsel yap1 olusturulmahdur.

35 Sahavet GURDAL, Satis Yénetimi (Anadolu Universitesi Yaynlari, Yayin No:956, Cilt:1, Eskischir
1996), 5.25.
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2. SATIS GUCUNUN UZMANLASMA ALANLARINA GORE ORGUT
TURLERI

2.1. Cografi Bﬁlgelére Gére Satis Giicii Orgiitlenmesi

Boliimlere ayirmada en gok bagvurulan ve uygulanan sistemlerden biri cografik
temele dayah orgiitlenme bigimidir. Bolgesel galismanin daha yararh oldugu durumlarda
bu boliimlere ayirma bigimi tercih edilir. Isletmenin faaliyetleri ve satig tiretim iiniteleri,
genis bir alana yayilmigsa, bu faaliyetleri bir merkezden yonetmek zordur. Bu sistemde
faaliyetler gorevlerin ve faaliyetlerin yiritilecegi yerlere gore diizenlenir *®

Sorumlulugun en yaygin olarak paylasildig1 ve satig gticit tizerinde hat yetkisine
sahip orgiitlenme tiirii cografik drgiitlenmedir. Bu tiir drgutte her bir satiset, belirli bir
bolgede firmann tim Griinlerini tamtma ve satma yetkisine sahiptir. Daha ¢ok bolgesel
farkliliklar oldugunda bityiik isletmeler tarafindan kullanuhir.

Cografi bolgelere gore satig giicii orgitlenmesinin yararlan asagidaki gibi
siralanabilir:*’

- Seyahat siiresi en disiik diizeye indirilebilir, harcamalar azaltilabilir, karhlik
arttinlabilir.

- Miisterilerin belirli sayida ve yerde olmasi, miisteri hizmetlerinin en iyi bigimde
yerine getirilmesine olanak saglar.

- Her satis¢1 kendi bolgesinde isini yapacagindan satiggilar arast catigmalar en aza
iner.

- Yerel sorunlar kisa stirede giderilebilir.

- Rekabet yakindan izlenebilir.

- Satig elemanlari belli bir bolgede calisirsa zamanlarinin gogunu diger bolgelerde
gezmekle degil, satig yapacaklan kisilerle yliz yiize temasla gegirirler. Boylece miisteriye
daha yakin olurlar ve onlann isteklerini ve tercihlerindeki geligmeleri yakindan
izleyebilirler. Pazara yakin olmak, pazarin dzelliklerini ve pazar stratejisini yakindan bilme

imkant saglar. Boylece firma, rakip firmalara karsi rekabet avantajl saglamig olur.*®

36 {nan OZALP, Yénetim ve Organizasyon (Birlik Ofset Yaymcilik, Eskigehir 1994, Cilt:2), 5.22-23.
37 Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi (Anadolu Universitesi Yaynlari, Yaym No:956, Cilt:1, Eskisehir
1996), s.35-36.

38 inan OZALP, a.g.c., 5.29.
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Satisgilann belirli sayida misteriyle iligkisi olmasi nedeniyle satiggt misteri iligkisi ¢ok
gelisir.

Cografi bolgelere gore satig giicti 6rgiitlemesinin sakincalar sunlardir:

- Bolgeler arasi eg giidiimiin saglanmasi giig olabilir.

- Bolgelere gore satig gticti 6rgiitlenmesi uzmanlasma eksikligi yaratabilir.

- Satigcr tiim drtinler konusunda yeterli bilgi diizeyine sahip olmayabilir. Bolgeye
yapilan uzman destegi maliyetleri arttirabilir. .
- Her bolgede eleman ve biiro bulundurma nedeniyle hizmet ve yonetim gideri

artar.

- Satiscilarin denetiminde gughik ¢ekilebilir.

Sekil 4. Cografi Orgiitlenme

l Pazarlama Miidﬁn'i]
]

I 1 1
L Reklam Miidiri l L Satis Mudiirii ] | Satis Analizleri Miidiiria ]
I ] 1
[ Marmara Bélgesij [Batl Anadolu Bélg. l
| istanbul Bolgesi | | fzmir Bolgesi |
l Edirne Bolgesi j l Afyon Bolgesi ]

Kaynak:Sahavet Girdal, 1996, s.36.

2.2. Uriin Temeline Gore Satis Giicii Orgiitlenmesi

Uriin temeline dayanan organizasyonda her iiriin bir organizasyon birimi altinda
toplanir. Bu orgiitlenme bic¢iminde tretilen her triin veya iriin grubu ayn bir bi¢imde
toplamir. Bu modelde iretilen aym ya da benzer triinler igin bir birim kurulur. Ornegin,
bir otomobil fabrikasi motor, lastik elektrik, vb.. servisler esasina gore kurabilecegi gibi
buyiik bir magazada kumas bolimi, konfeksiyon bolimii bulunabilir. Cok ¢esitli mal
tireten ve bilyiik isletmelerde tercih edilen bir béliimleme sistemidir. Boyle isletmelerde

her malin iretimi ile ilgilenilen y6netim birimlerine genig yetkiler tanimr. Birbirinden
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Ozellik bakimindan ¢ok farklt mallar tireten gok uluslu isletmelerde tirtin temeline dayanan
organizasyon yapisi segmek zorunlulugu vardir.*

Uriin temeline gore drgiitlenmenin nedenleri agagidaki gibidir:

- Firmanin toplam uriin sayist her riin grubunun (hattr) ¢ok sayida iriin igermesi
nedeniyle olduk¢a fazla olmast,

- Satig stirecinin her Griin hatt i¢in oldukg¢a farkli olmasi,

- Her urtn hatt1 igin satin alma siirecinde farkli satiggilar kullanilmaktadir. Her
grupta kullamlan belirli sayidaki satiggilar dogrudan urin yoneticilerine kargy, irin
yoneticisi de alan satig yOneticisine karsi sorumlu olmaktadir. Her grup yoneticisi
yiritme yetkisine sahiptir ve kurmay yoneticiler kendine bagl degildir. Reklam,
pazarlama aragtirmasl, satis gelistirme ve miisteri iliskileri miidirleri merkezdedir ve tiriin
gruplarina goére aynmlanmaktadir. Ornek olarak A iiriinii igin reklam bolimii agik hava

reklamlarim tercih ederken B icin tirtinii T.V. reklamlann tercih edebilir.*

Sekil 5. Uriin Temeline Gore Satis Giicii Orgiitlenmesi

‘ Pazarlama Miidiirii l

I
I 1 1

| Reklam Miidiirii | | Alan Satis Miidiiri | [ Miisteri iligkileri Midirii
T
| | 1
| A Uriinii Yoneticisi | [ C Urinit Yoneticisi | | B Uriinii Yoneticisi |

| SATISCILAR |

Kaynak:Sahavet Giirdal, 1996, s.37.

Uriin temeline gore orgiitlenmenin yararlar soyle siralanabilir:
- Uriin temeline gore orgiitlenme sisteminde isletme orgiitti daha kiigiik birimlere
boliindigi icin daha kiigik ©rgit birimleri biiyiimenin ortaya ¢ikaracagt sorunlardan

kurtulur.,

* inan OZALP, a.g.e., 5.22-23.
0 Sahavet GURDAL, Satis Yénetimi (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yayin No:956, Cilt:1, Eskisehir
1996), 5.36-37.
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- Uriin temeline gore orgiitlenme ile yonetici ve teknik personelden en yiiksek
verim alinabilir.

- Bu sistemde iiriin boliimi yoneticilerine yetkiler gogerilir. Bunun sonucu olarak
bir yonetici tiretim, satig, hizmet ve diger igleri yiiriitebilir.

- Isletme iginde gahsanlar iliskide bulunduklar insan gruplarini ve kuruluglan daha
iyi tantyabilirler. Boylelikle isletmenin bagan sansi artar.

- Cesitli wiriin ya da iiriin gruplannin gelistirilmesini saglar.

- Aynt triiniin Giretimi igin ahsanlar arasinda koordinasyon saglar.

- Karar verilirken veya sorunlara ¢6ziim bulunurken en tist yonetim basamaklarina
¢tkmadan sorunlar ¢oziilebilir.

- Her tiriine gerektigi kadar ilgi gosterilmesi saglanabilir.

- Denetim kolaydr.

Uriin temeline gore orgiitlenmenin sakincalan da sunlardir:

- Merkezde boliimler arasinda ¢atisma yaratacak durumlar ortaya gikabilir.

- {5 akimu iyi diizenlenmezse birimler bog kalabilir.

- Cok fazla bolim oldugundan es gidiim giiglesir.

- Uriinler arasinda rekabet ortaya cikabilir. Aym pazarda faaliyet gosteren bir
artn diger tiriiniin misterisini elinden alabilir.

- Yonetici ve teknik personel arasinda beseri iliskilerde stirtigmeler olabilir.

- Yonetici 6zelligine sahip ¢ok kisiye ihtiyag duyulur.*!

- Her satiscmin kendi @iriin grubunda uzman olmasi, misteriye her Uriin icin
birden fazla satiggtmn ugramast nedeniyle cografik 6rgiitlenmeye oranla daha maliyetlidir
ve fazla zaman alir.

- Her tiriin icin ayr1 ayr yonetici ve elemanlarin alinmast maliyetleri arttirabilir. **

2.3. Miisteri Temeline Gore Orgiitlenme
Miisteri temeline gore orgiitlenme sisteminde deisik musteri gruplarma hizmet

etmek igin yollar denenir. Satis faaliyetleri misteri temeline gore planlanir. Ornegin,

4! fnan OZALP, a.g.e., 5.36-37. '
42 gahavet GURDAL, Satis Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yaym No:956, Cilt:1, Eskigehir
1996), 5.37.
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biiyilk magazalarda perakende, toptan gibi veya bayanlara, erkeklere, ¢ocuklara satig
yapan kurumlar bulunabilir. Misteriler gelir gruplarina gore de aynilabilir. Ornegin biiyiik
magazalarin ucuz mal satan bodrum kat bolimii yukan kat bolimlerinden farkl bir
miisteri grubuna hizmet eder, dolayisiyla da farkl satin alma ve hizmet faaliyetlerini
gerektirir.*

Uriin temeline gore orgiitlenmeye benzemektedir. Ciinkii her bir triin hatti belirli
miisteri grubuna satilmaktadir. Satis miidiirii hat yetkisine sahiptir. Bu orgiitlenmede alt
boliim midirleri alan satig yoneticisine, satiggilar alt boliim yoneticisine baghidir. Bu
yoneticilerin kurmay gorevleri bulunmamaktadir.

Miisteri temeline gore 6rgiitlenmenin 6nemli yararlan sunlardir:

- Misteri istemlerinin hemen karsilanabilmesidir. Misteriler herhangi bir konuda
karsilastiklart  sorunlant satiggilara damsarak giderebilir ya da ek servise ihtiyag
duydugunda satis¢ilardan hemen yararlanabilir.

- Satigcilar tiriin gruplarninda uzmanlasabilir.

Misterilerden yeni tiriin diistinceleri konusunda geri bildirim saglanabilir. Musteri
temeline gore orgiitlenmenin sakincalan:

- Hedef pazarda miisterilerin cografik olarak yaygmnlagsmas: bolgelerin i¢ ice
girmesine sebep olabilecegi igin aym bolgeye iki satisgmn yollanmasi hem seyahat hem
de yonetim giderlerini arttirmaktadir.

- Her satisinn degisik iiriin gruplarinda gorev almasi uzmanhg azaltict rol

oynamaktadir.**

3 fnan OZALP, a.g.e., s.37. )
44 Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yayin No:956, Cilt:1, Eskisehir
1996), s.38-41.
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Sekil 6. Miisteri Temeline Gore Satis Orgiitii

IGencl Satig Madii ]
{

{ [} 1
Satig Miidiirii Satis Miidiiri Satis Mudiirii
Otomobil Sanayi Kamyon Sanayi Tanm ve Ingaat Mak. Sanayi

1 1 | ]
l 1 1 i I {
Bolge Satis] |Bolge Satig| |Bolge Satis
Midiirii Miuidiirii Miidiiri
1
Satiggilar /
Satis Bolgeleri

Kaynak:Erdogan Tagkin, 1990, s.62.

2.4. Ulusal Miisteri Temeline Giirg f)rgiitlenme (Onemli Miisterilere-
Anahtar Miisterilere Gore Orgiitlenme)

Bu tir orgitlenmenin uygulanabilmesi i¢in bazi 6lgiitlerin g6z 6niine alinmasi
gerekmektedir. Bunlar:

- Firma sektorin lideri olmalidir.

- Toplam satiglar i¢inde yiizde olarak baytk bir paya sahip olmalidir.

- Misterilerin kapsamli bir bigiminde incelenmesine olanak saglayacak veri temeli
olusturularak degerlendirilebilecek alt yapiya sahip olunmalidir.

- Pazarlama bilgi sisteminin olusturulmasi gereklidir.

Ulusal miisteri temeline gore orglitlenme; satin alma siirecinde birden fazla kigi
oldugunda, merkezi satin almalanin yogun oldugu isletmelerde, uzun donemli yakin
iliskiler olusturulmak istendiginde, ©zel amag¢ ve hizmet gereken durumlarda
kullanilmaktadir. Anlasilacag: gibi, miisteri temeline gére 6rgiitlenme firmanin endistride
belirli bir konuda olmasim gerektirmektedir. Kiigiik firmalar igin bu tiir bir drgiitleme soz
konusu degildir.

Ulusal miisterilere gére 6rgitlenmenin yararlari:

Ozellikle saha satis elemanlarinca giderilemeyen sorunlarin ¢dziimlenmesinde

(0rnegin, demode, anzah irinler igin fiyat indirimleri vb.) yeni taktiklerin
uygulanmasinda son derece yararh olmaktadir.

- Merkezi ve toplu satin almalar sayesinde toplam maliyetlerde biyiik indirimler

saglanabilir.
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- Miisterilerle yakin galisma nedeniyle uzun doénemli iliskiler olugturulabilir.

Ulusal miigteriye gore orgiitlenmenin sakincalarn:

_Ulusal musgterilerin gereksinimlerinin kargilanabilmesi i¢in genis teknik bilgiye
intiyag duyulur. Boyle bir ekibin saglanmast zaman ve personel agisindan maliyetli
olabilir.

- Satiggilar ve teknik elemanlar arasinda es giidiim saglama giiglesebilir. Grup
tiyeleri arasinda bitiinlesme saglanmadik¢a miisteri orgiitinde degisik tyeler arasmﬁa

catigmalar olabilir. Bu da 6rgitli zayiflatabilir.**

2.5. Karma Orgiitlenme

Isletme genis bir cografi bolgede fazla sayidaki tirtinleri icin karma orgiitlenmeye
gidebilir. Bu durumda orgut bolge-iiriin, triin-ahct grubu bolge-aher ya da bolge-trin-
alict grubu olarak olusturulmahdir. Bu tar orgiitlenmede her satisci birden fazla
yoneticiye kargt sorumludur. 4 Ancak endiistri ve ticaret isletmelerinin gogu karma Orgut
yapisini tercih ederler. isletmenin biiyiimesi ve cesitlilik soz konusu oldugu zaman tek bir

boliimleme sistemiyle isletmenin amaglanna hizmet etmek zorlagir.

45 Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yayin No:956, Cilt:1, Eskischir
1996), s.38. _
46 gahavet GURDAL, Satis Giicii Ydnetimi (Yeni Asya Yaymlan, Istanbul 1990), 5.23-24.
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Satis Miidiirii
‘ n
A Uriinii Miidiiria B Uriinii Midiiri

Satis Satis Satig Satig Satis Satig
Personel Personel Personel Personel Personel Personel
Midiiri Miidiir Midiiri Miidiirii Miidiiri Midiiri

Sef Sef Sef Sef Sef Sef

SATISCILAR SATISCILAR

Kaynak:Sahavet Giirdal, 1990, s.23.

Boliimlendirme sistemlerinin her birinin kendilerine gore iyi ve kot yanlan vardir,

Karma 6rgiit yapist ile her boliimleme sistemin en iyi yanlar1 alnabilir.*’

T inan OZ

ALP, a.g.e., 5.38.
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UCUNCU BOLUM

iYi BIR SATISCININ BILMESI GEREKEN KONULAR

<

Isletmelerde, isletmenin ve satig elemanlanmin birbirinden farkh ozellikleri ve
amaglart vardir. Bu amaglann ve Ozelliklerin mimkin oldugunca birbirine
yakinlagtinlmast hem igletme hem de satig elemanlan tarafindan istenilen bir durumdur.
Iste satig elemanlan arasindaki bu farklihklarin giderilmesi ancak satis elemanlarinm

agagidaki konular hakkinda bilgi sahibi olmasiyla miimkiindir.

1. MAL VE HIZMET iLE iLGILI BILGILER

Satigcinin - mallar  hakkinda bilgi sahibi  olmasi, miisteriye mali glivenle
sunabilmesine maksimum misteri tatmini saglayarak satist kisa zamanda bitirmesine
yardimer olur.”® Bu yiizden firmann triinleri konusunda firmamn bilgilendirilmesi ¢ok
onemlidir. Uriinlerin gelisimi, Griin hattv/hatlan, Giriin tasarmmlari, ambalajlama, iriinlere
ve pazarlara iliskin yasal diizenleme, iiretim stireci, Uriin gelistirme, her Urin igin pazar
payi, pazarlama programlarn ve diger desteleyici gabalar ozellikle de yeni satiggilar igin
bilinmesi gereken konulardandir.* Satisci miisterisinin ihtiyaglarini ne kadar iyi anlarsa
anlasin o ihtiyaca uygun mali bilmiyorsa miisteriyi memnun etmesi, onun ihtiyacim
gidermesi s6z konusu degildir. Satisg1 triiniin tretim ozelliklerini, @riinin kullanim
ozelliklerini, Uriniin yapabileceklerini bilmelidir. Malin tariine gore satiggmin bilmesi
gereken konular degisir, satiggimin malla ilgili bilmesi gereken konular genel olarak soyle

siralanabilir:>°

8 Asuman YALCIN, Satis Teknikleri (Bilim Teknik Yayinevi, 1995), 5.17.
* Sahavet GURDAL, a.g.e., 5.178.
5% Asuman YALCIN, a.g.e., s.18.
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- Malin yaran ve kullanim

- Diger mallarla birlikte kullamm iligkisi

- Eldeki stok miktan ve dereceleri, boyutlan, renkleri

- Malin bakimi ve korunmast

- Rakip mallardan astinlakleri

- Malin satin ahindig) kaynagin ismi (6zellikle perakendeci igletmelerde)

- Yapim ve uretim siireci

- Uretimde kullamilan malzeme

- Tarihgesi ve geligimi

Mal/hizmet bilgisi, bir satig¢iun miisterisi gézinde itibarinin artmasinda, satiggiya
karst giiven olusmasinda ¢ok onemlidir. Kisaca bir satigginin misterisinin karsisinda zor
durumda kalmamasinun tek caresi sattigi mal hakkinda eksiksiz ve dogru bilgilere sahip

olmasidir. *!

2. ISLETME iLE ILGILI BILGILER

Satigcinin galistigi isletme hakkinda bilgi sahibi olmasi ¢ok oénemlidir. Satigc
isletmenin gegmisini, hukuki yapisini, organizasyonunu bilmelidir.>> Isletmenin endustri
icindeki yeri ve Onemi satig elemanlarna iyice anlatilmahdir. Cinkd bu durum satig
elemanlarinin yaptig: isi daha degerli hissetmelerinde olumlu bir etkiye sahiptir. Ayrica
isletmenin satiggiya maliyet, kar, stok, pazar payt gibi konularda bilgiler sunmasi,
satigginin igletmenin kendisinden beklentilerini anlayabilmesi konusunda giidilleyici
olacaktir. BMW firmasi Kuzey Amerika danigmam Siegel, satig elemanlarinin bahsedilen
amagla bilgilendirilmeleri igin, yilda ortalama 450.000 dolarin kitap ve dergi turii
yaymlara harcandigim agtklamistir. Daha sonra bu bilgilerin 6grenilip 6grenilmedigi, 10°ar
aifhk donemlerde test edilmistir. Bu bilgilerin dogru olmas, satis elemanlarinin isletmeye
olan giivenleri ve dolayisiyla ise olan baglliklanyla ilgilidir. 1990 yilinda Schenk

tarafindan yapilan bir arastirmada, stoklarn o andaki durumu satis elemanlarina dogru

ST Asuman YALGIN, a.g.e., 5.20.
52 Asuman YALCIN, a.g.e., s.15.




olarak aktanlmadif igin, bir sonraki dénemde aynt iriniin satilmasi amaciyla satis
elemanlan gorevlendirilmek istendiginde, biiyiik bir kisminun isteklilik dizeylerinin dasik
oldugu gorilmastir. Ciinkii bir onceki donemde tuketicilerden siparisleri alan satig
elemanlan, yeterli stok olamadigim bilmedikleri i¢in, gereginden fazla siparig almis ve
tiiketici talebimi kargilayamamuglardir.™ '

Isletme, satigcist ile politikalanni, uygulamalarim ve sorunlanim konusabiliyorsa iki
temel avantaj saflayacaktir. Birinci avantaj; isletme mallarimi daha etkin, akillica ve
dolayistyla karli satacaktir. Ikinci avantaj ise; satiscilarin isletmeye ve isine karst olan
baghlik duygusu saglanmg olacaktir. Sonug olarak, satisginin moralinin yiksek olmasi is
tatminin saglanmasina neden olacaktir.

Basarilt isletmeler kigisel ve gizli olmayan bilgilerin timind, belirli zaman
araliklarinda elemanlanna agiklarlar. Elemanlarina iyi bir i tanumi yaparlar, hedeflerini
sorar bu hedeflere nasil ulasabileceklerini 6grenmek isterler. Elemanlarina iglerini daha
etkili yapmalan i¢in yenilik yapmayr dasiniip diginmediklerini sorarlar ve en onemlist
elemanlannin isteklerini sorar ve gergeklesmesi uygunsa hemen yerine getirme egilimi
gosterirler. Paneller diizenleyerek elemanlarina sorular sorar, cevaplanim alir, isteklerini
degerlendirir sonugta da bunlann hepsini igletmenin ve satiggilarnin basanli olabilmesi

icin degerlendirmeye alirlar.”*

3. MUSTERI ILE iLGILI BILGILER

Satig, ister satig yerine gelen miigteriye yapilsin, isterse de musteriye gidilerek
gerceklessin gesitli tipte miigteriler satiggilarin karsisina gikacaktir. Satiser karsilastig
insanlarin 6zelliklerini anlar ve davramsglanim kargisindaki misteri tipine gore diizenlerse
miisterilerle iligkilerinde sorun yasamaz. Bazi misteri tipleri kisaca asagidaki gibi

-1e .55
tammlanabilir;

53 Mehmet ALIKISIOGLU, “Satis Elemanlarinin Giidiilenme Siirecinde Iletisimin Rolii”, Pazarlama
Diinyas1 Dergisi, Temmuz-Agustos 1994, Y11:8, Say1:46, s.32-35.

4 Asuman YALCIN, a.g.e., 5.16-17.

> Asuman YALCIN, a.g.e., 5.21-27.
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3.1. Tutucu Miisteri Tipi

Tutucu insanlar eskiye, gegmise bagh ve bu nedenle de yeniliklere pek agik
olmayan tiplerdir. Satigginin kargisindaki misteri bu tur yapiya sahipse satiggiun dikkat
etmesi gerekenler sunlardir:

- Satigc1 misteriye yenilige agik olmasi gerektigini soylememelidir.

- Satisgt, isletmenin gegmisinden, gii¢ ve biyiiklugiinden soz edebilir.

-Miisteriyi isletme yoneticilerinin deneyimli insanlar oldugunu duymak
etkileyebilir.

- Miisteri, isletmenin biitiin deneyimlerinin mallanmin kalitesine de yansidigin

duyarsa mutlu olacaktir.

3.2. Cekingen, Urkek Miisteri Tipi

Bu tir insanlarin en 6nemli ozelligi insan iliskilerinde giiglik gekmeleridir.
Genellikle ne istediklerini bilirler fakat dile getirme konusunda gekingen davramirlar.
Cekingen miisteriye satigg1 agagidaki gibi davranmalidir:

- Satisqi, mitsteriyi kiigiimsemeyecek ve kesinlikle sert davranmayacaktir. Aksi
taktirde miisteriyi hemen kaybeder. Ashnda misteri tipi ne olursa olsun satigginin bu
sekilde davranmasi miisteriyi kaybetmesine neden olacaktir.

- Satisq1 cekingen miisterinin dostlugunu kazanmall, yumusgak bir ses tonu ile
giiler yiizle hitap etmelidir.

- Uriinden &mmekler vererek onlara dokunmasim saglamalidir.

3.3. Kararsiz Miisteri Tipi
Bu tip miisterinin en 6nemli Ozelligi cabuk karar verememeleridir. Bu tir
insanlarla iliskilerde en gerekli sey sabirdir. Satiggt kararsiz mugsterilere Uriinid ve

ozelliklerini ayrintili bigimde anlatmalt ve Grtine dokunmasini saglamalidir.

3.4. Inatci Tipler
Satigcmin sikga kargilastigi insan tipidir. Satiger inatgi musteri ile kargilastiginda
sunlara dikkat etmelidir:

- Inatc1 insamin tizerine gitmeye gerek yoktur. Ctinki daha fazla diretirler.
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- Satigg1 inatg1 tipleri hafifce Gvmelidir, hatta kigiik komplimanlarda bile
bulunmahdir.
- Satiggt miisterinin inat ettigi konudaki bilgilerine hayret eder goniniip, kendisini

de kutlarsa miisteri daha sonra sozlerini dinler.

3.5. Sikayetci Tipler

Satin alinan maldan, verilen hizmetten memnun olmayan sikayetgi tiplerine sik sik
rastlanur. '

Satigginin dikkat etmesi gereken noktalar ise sunlar olmahdir:

- Satiggt miusterinin  gikayetlerini sonuna kadar dinleyip kesinlikle ilgisiz

kalmamaldir.

3.6. Kavgac Tipler

Satigginin pek sik olmasa da bu can sikicl tip zaman zaman kargisina gikar. Satiggt
su noktalara dikkat etmelidir:

- Satig¢inin kavgact tip karsisinda en onemli silaln sogukkanhligidir.

- Satise1 kavgaci tipe kendi silahi ile cevap vermeyip sakin bir sekilde dinlemelidir.

Davrams yanlig olabilir, ancak hakli olma ihtimali de g6z ardi edilmemelidir.

3.7. Alaya Tipler
Satigginin her zaman karsisina dili sivri, alaya tipler cikabilir. Alayct tipler
kargisinda satigginin en uygun davramnugt agir baghilik ve ciddiyettir. Cinki satisgimin agir

baghilig1 ve ciddiyeti misteriyi utandirabilir.

3.8. Kendini Begenmis, Ukala Tipler

Kendini begenmis tipler zaman zaman satisginin kargisina gikar. Bu tiir insanlar
kargisinda satiggs, sabirl olmalidir. Miisterinin bilgilerini sergilemelerine izin vermeli ve
hatta bu bilgilere sahip oldugu igin onu kutlamalidir. Boylece misteri satiggidan
etkilenebilir. Satisqt s6zlerine sizin dediklerinize tamamen katiliyorum seklindeki onama

sézciikleriyle baglarsa, miisteri memnun kalacaktir.
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3.9. Kotiimser Miisteri Tipi

Her seyden sikayetci, mutsuz ve kotimser tiplerle satiggt her zaman kargilagabilir.
Satis¢1, bu tip misteriyle karsilasiginda iglerini dokmelerine izin vermelidir. Satig¢,
miisterisine sattigi malin faydasim, oykiisiini fazlaya kagirmadan biraz abartarak anlatirsa

basariya ulagabilir.

3.10. Kuskucu Tipler )

Her seyden, herkesten kuskulanan tiplerdir. Dogal olarak satiggimin da kendisini
aldatmaya caliggiu disiinecektir. Bu yiizden bu tip miisterilere uzun agiklamalar
yapimamalidir, inanmazlar. Agiklamalar adim adim yapilmahdir. Her adimda da

anlatilanlarin dogru bulunup bulunmadigs sorulmalidir.

4. PAZAR VE ENDUSTRI iLE ILGILI BILGILER

Isletmeler pazarda basarih olabilmek igin pazann ozelliklerini  ¢ok iy
belirlemelidirler. Pazarn biyiikliiga, miisterilerin davramslari, gereksinimleri, rakipler,
ekonomik kosullar vb. etmenleri g6z oniine almahdirlar.*®

fyi bir satigg1 olabilmek igin rakip isletmelerin mal ya da hizmetlerini de bilmek
gerekir. Yani satisci iginde bulundugu pazari ve endstriyi de iyi tammlamalidir. Rakip
mallar1 iyi tanimayan bir satig, kendi mallariyla bir kiyaslama yapamayacagindan biiyik
bir eksiklik duyacaktir. Aynt zamanda mallarinda rakip mallara gore hangi noktalarin
zayif oldugunu da tespit edemeyecek, rakip mallara ve isletmelerine ve en 6nemlisi rakip
satisgilara buyiik bir ustiinlitk noktas: birakacaktir. 37

Satisg1, rakiplerini mugterisine kesinlikle kotiilememelidir. Hatta rakiplerinin iyi
yonlerini sdyleyip, ancak kendi malmn daha iyi oldugu noktalarin 6zellikle altini gizerek,

miigterisinin giivenini kazanmalidir.

56 Sahavet GURDAL, Satis Yonetimi, (Anadolu Universitesi Yaymlari, Yayin No:956, Cilt:2, Eskigehir
1996), s.179. : ,
57 Asuman YALCIN, a.g.e. ,s.27-28
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5. TUKETICININ SATIN ALMA KARAR SURECIYLE IiLGIiLi BILGILER

Iyi bir satigg1 misterilerinin satin alma politikalarini, satin alma siirelerini ve
tercihlerini de bilmelidir. Pazarlama faaliyetleri iginde satin alma karart ¢ok onemli bir yer
tutar. Bagsanh bir satig icin onemli unsurlardan biri de musterilerini tammak, onlarin
ozelliklerini beklentilerini bilerek satisi ger¢eklestirmektir. Satin alma davrams, kigilerin
mallant satin almalan ile ilgili kararlan ve davramslanidir. Pazarlamaci satin alma
davramislarini su nedenlerle incelemek zorundadir:*®

- Satin alanlarin igletmenin pazarlama eylemlerine kars1 gosterdikleri tepkilerin,
isletmenin basarisi Gzerinde biytik etkisi vardir.

- Her isletme satin alanlarda doygunluk yaratacak bir pazarlama karmasi
gelistirmek zorundadir. Tiiketicilerde neyin doygunluk yaratacagim belirlemek igin,
pazarlamaci titketicileri neyin, ne zaman, nerede ve nasil etkiledigini incelemesi gerekir.

- Tiketicilerin davramiglarini etkileyen etkenleri bilen pazarlamaci, yurittigi
pazarlama eylemlerine ve aldigi pazarlama kararlarina tiketicilerin nasil tepki
gosterecegini kestirebilir.

Bir satis sorumlusu olarak satiggilar, satin alma davramglarini kavrayip, satin
ahcilart etkileyebilir, ama onlan tamamen kontrol edemezler. Cinki tiketicilerin satin

alma davramglarini etkileyen psikolojik ve sosyolojik etkenler vardir.

5.1. Tiiketicilerin Satin Alma Davranislan
Tiketicilerin karar verme davramslan satin alma karar tiirlerine gore degisiklikler
gosterir. Howard ve Sheth iig tiir satin alma davranis1 belirlemistir:>
5.1.1. Alisagelmis sorun ¢ozme davramsi (rootinized response
behavior ): Ozellikle diisik maliyetli ve sik satin alinan kalemlerin satin ahinmasinda bu
davranig sergilenir. Satin alicilar Grinin siufim, baghica markalan iyi bilirler ve hangi
markalarn tercih edecekleri bellidir. Sik satin alinan Urinleri, satin almada fazla

disinmezler ya da aramaya fazla zaman ayirmazlar. Pazarlamaci bu tir trtinlerin

%% {lhan CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar Kararlar, (Beta Basim Yayim Dagitim A S., Yaymn
No:217, Istanbul 1987), 5.63-64.

¥ Mehmet OLUC, “Satin Alicilarin Davramslarinin Dinamikleri 117, Pazarlama Diinyast Dergisi,
Temmuz-Agustos 1991, Yil.5, Say1 28, s.2-13.
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kalitesini, degerini ve hizmetlerini koruyarak, mevcut miisterilerin olumlu tatminini
sirdiirmelerine dikkat eder, tenzilath satiglarla ve satiy noktast teshirleri ile yeni
musterileri de gekmeye ¢ahisir.

| 5.1.2. Smirh sorun ¢ézme : Satin alicilar zaten bildikleri tirin stnifindan
bilmedikleri yeni bir marka ile kargilagtiklarinda, bilgi edinmek igin daha ¢ok soru
sorarlar, marka ile ilgili reklamlan izlerler. Satm alicilar Griin hakkinda bilgi sahibi
olmalanina ragmen yeni marka hakkinda yeterli bilgi sahibi olabilmek icin ¢aba harcamak
durumunda olduklarindan, siurh sorun ¢dzme soz konusudur. Ormegin, klima cihazlan
hakkmda bilginiz var, ama Simtel marka yeni piyasaya gikmug. Klima cihazinin bazi
ozelliklere sahip oldugunu duydunuz, klima cihazim satin alirken bu 6zellikler hakkinda
bilgi sahibi olmak istediginiz igin ¢aba harcamak zorundasmiz. Bu durumda smirlt sorun
¢ozme soz konusu olur.

5.1.3. Kapsamli sorun ¢ozme (extensive problem solving): Satin ahci
hem {irtin siifi, hem markast hakkinda hig bir bilgi sahibi degildir. Hangi olgutlere gore
secim yapacagimi bilemiyordur. Bu durumda kapsamlt sorun ¢dzme s6z konusu olacaktir.
Klima &meginde satin alict klima cihazinda ne gibi ozelliklerin bulunabilecegini tam
bilmemektedir. Hem iiriin simfi hem de markayla ilgili bilmesi gereken ozellikleri sorup
ogrenmek durumunda olacaktir.

Satigel, tiiketicinin satin alma davramglann, tiketiciler arasindaki satin alma

davramslari farkliliklarin bilerek, satin alicinin kolaylikla bilgi edinebilmesini saglayabilir.
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5.2.Tiiketicinin Karar Alma Siireci

Genel olarak, tiketicinin karar alma siirecinin beg agamadan olustugu kabul edilir.
Bes asamali tiiketici karar verme siirecinin sematik olarak gosterimi Sekil 8.’deki
gibidir:*®°

Sekil 8. Bes Asamali Karar Verme Siireci

1. Sorunun Belirlenimesi *

y

2. Segenekleri ve Bilgileri Arama

y

3. Seceneklerin Degerlendirilmesi

3

4. Satin Alma Karan

l—‘l_‘l———J Sorun Hala Gegerli
"] (Birinci Asamaya Doniis

Satin Alma { {Satin Almama

Durmak

Y

5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

|
v v

Tatmin Tatminsizlik
(Siire¢ Tamumlanir) (Birinci Asamaya Donme Olasilif1)

Kaynak:Yavuz Odabasgi, 1986, s.171-172.

Tabi ki tiiketici karar alma siirecinde bu agamalarin hepsinden ge¢mek zorunda
olmadig1 gibi karar siirecindeki asamalardan sirayla gecerek de karar verebilir. Bu

asamalan kisaca gozden gegirelim:®'

 Yavuz ODABAGSI, Tiiketici Davranisi, (Anadolu Universitesi Yayinlan No:204, Eskischir 1986),
5.171-172
¢ Yavuz ODABASI, a.g.c., 5.172-200.
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5.2.1. Sorunun belirlenmesi: Tiketicinin sorunlan, belirlenen ihtiyaglann
tatmin edilmek istenmesi ile birlikte ortaya g¢ikar. Tiketicinin sorunlanmn ortaya
cikabilecegi 6nemli durumlar sunlar olabilir:

- Cesit yetersizligi

- Yeni bilgiler

- Artan arzular

- Artan araglar .

Bunlarnin diginda da tiiketici sorununun belirlenmesi s6z konusu olabilir. Sorunun
belirlenmesi agamasinda psikolojik, sosyal, sosyo-kiiltiirel etmenlerin etkileri vardir.
Tuketicinin karsilastigy sorunlann bilinmesi pazarlamacilann yeni tirin gelistirmelerine
olanak saglayacaktir. Miisterisinin sorununun farkina varabilen ya da ne oldugunu bilen
bir satig¢1 isletmesine katkida bulunacaktir.

5.2.2. Secenekleri ve bilgileri arama: Sorunun belirlenmesinden sonra
tiketici, sorununa ¢6ziim getirecek segenekleri ve bunlarla ilgili bilgileri ele gegirmeye
¢aligir. Tuketici bilgileri iki énemli kaynaktan elde edebilir. Ilki, daha 6énceki deneyimleri
sonucunda bellekte kalan bilgilerdir. Ikincisi ise, tiiketicinin gevreden elde ettigi
bilgilerdir. Tiketici bu bilgileri, reklamlari seyrederek, magazalari dolasarak, satig
elemanlari ile konusarak elde edebilir. Bu noktada satis elemam tiriin hakkinda bilgi sahibi
olmak isteyen miisterilere dogru ve tam olarak bilgiyi sunabilmelidir.

5.2.3. Sec¢eneklerin degerlendirilmesi: Segeneklerin belirlenmesi ve
bunlar hakkinda bilgilerin elde edilmesinden sonra her birinin degerlendirilmesi yapilir.
Segilecek olan secenegin toplam riskinin en az olmasina dikkat edilir. Segeneklerin
degerlendirilmesi objektif kriterlere bagli olabilecegi gibi, siibjektif kriterlere de bagh
olabilmektedir. Objektif kriterler fiyat, kalite, garanti gibi olgilebilir olurken, subjektif
kriterler daha ¢ok tiiketicilerin sosyo-psikolojik durumuna bagl olmaktadir. Segeneklerin
degerlendirilmesinde ne tam objektif kriterler, ne de tam subjektif kriterler egemendir.
Tiiketicinin kullandig bir ¢ok kriterden 6nemli olanlan sunlardir:

Markanin  sohreti: Sohreti iyi olan markalanin riski  azaltma ozelligi
bulundugundan bir ¢ok kolayda iiriinler i¢in markanm sohreti dnemlidir. Ornek olarak,
Aspirin’e es deger aym ozellikleri olan bir ¢ok tirtiin piyasada bulunmasina karsin, tiiketici

belli bir markay1 siirekli tercih edebilmektedir.
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Fiyat: Yiksek kalite ile yiiksek fiyat arasindaki iligki bir ¢ok tiiketici tarafindan
kabul edilmistir. Fiyatin degerlendirme kriteri olarak kullanlmasi tirinden {irine
degisiklik gosterebilmektedir. Sosyal etkisi bulunan rinlerde fiyat daha oOnemli
olabilmektedir. Bu durum yiiksek fiyath Griinlerin prestij agisindan kabul edilmesinin bir
actklamast olabilir. ‘

Paketleme: ambalaj ve paketleme 6nemli degerlendirme kriteri olabilmektedir. Bu
ozellikler agisindan karar verilerek alinan triinler igin gegerlidir. Ornegin, sigara, Qikolgta,
vb...

5.2.4. Satin alma karari: Tiketici se¢enekleri degerlendirme sonunda
{irini satin alma ¥eya satin almama karanm verir. Satin almama karan verirse, biiyiik
olasihkla, asamalan yeniden gegecek veya sorununu ¢oziimsiiz birakacaktir. ‘
Pazarlamacilar, satin alma kararinu basitlestirerek tiiketicileri etkileyebilirler.

5.2.5. Satin alma sonrasi degerlendirme: Tiketici satin alma kararimin
etkilerini ve sonuglanm degerlendirir. Tiketici, satin alma sonrasinda ti¢ 6nemli durumda
bireyle karsilagir.

- Tatmin olmustur.

- Kismen tatmin olmustur.

- Tatmin olmamustir.

Bu ti¢ durum pazarlamacilar agisindan onemlidir. Ciinki tiketicinin gelecekteki
{irin tatminini, satin alma egilimini ve bilgi kaynag olarak iglevinin olumlu ya da olumsuz
olmasin: etkilemektedir. Satin alma karar siirecinin asmalanm gézden gecirdikten sonra
bir misterinin satin alma karari verebilmesi igin zihinsel olarak 6zetlenmis olan bes
asamadan gegmesi gerektizi sdylenebilir:*

Dikkat ¢ekilis asamasi: Satisginin girig sozleri ve karsisindaki misteride yarattigi
kisilik izlenimleri dikkat gekme asamasint olusturur. Satig gériiymesinde ilk bir ka¢ dakika
¢ok 6nemlidir. Miisterinin dikkatini cekebilmek i¢in satig¢1 Onerisini ilgi ¢ekici bir bigimde
sunabilmelidir.

Ilgilenme asamasi: Bu asamada olasi misterilerin baslangigta gésterdigi ilgi daha

da pekigtirilir. Satiggimn igten ve sevkli hareket tarzi, olast musterinin satin alma siireci

2 Mehmet LIMANLILAR, “Satig Teknikleri 1, Edvin C. GREIF’in Modern Salesmanship; Principles
and Problems Adli Eserinden Ceviri ve Uyarlamalar”, Pazarlama Diinyast Dergisi, Ocak- Subat 1992,
Y116, Say1:31, 5.29-32.
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boyunca satin alma asamalarinda ilerlemesini saglar. Olas1 misteride irtin hakkinda daha
cok bilgi edinmek ve satin aldig: taktirde ne yarar saglayacagim o6grenmek arzusuna
doénigen bir merak uyandirabilirse misterinin ilgisini gelistirme yolunda 6nemli bir adim
atilmig olur. |

Arzulama asamasi: Olast misterinin dikkati saglamp ilgisi yogunlastirildiktan
sonra satiggt olasi musterinin kar etme, tasarruf saglama, esenlik, koruma, kolaylik,
rahathk, gurur, presty, agk, sefkat, romantizm, macera, heyecan, dayankliik ya da
bunlarin bilegimi gibi giidiilerine hitap eden {riiniin satig albenilerini belirtmelidir. Olasi
miisterinin {irine sahip olmama halinde iginde kalacagi durumun dezavantajlan
anlatilarak, Grini arzulamasi hem aklina hem de duygulanna hitap edilerek saglanilabilir.

Ikna etme agamasi: Olasi miisterinin zihinsel satin alma stirecinde arzulama
asamasim etkin ve basanh bir sekilde tamamladiktan sonra musterinin ileri siirecegi
itirazlan ortadan kaldiracak bir gdsterimle (demostration) ikna etme yoluna gidilir.
Miisterinin her tirli sorunlan ve itirazlart onun zihninde hi¢ bir kusku kalmayacak
bigimde yamtlanmalidir.

Satisi tamamlama asamasi: Olast musterinin zihinsel satin alma siirecinde son
asama, satin alma karart verilmesi ve eyleme ge¢mesidir. Satisg1 agisindan da satisin
tamamlanmasidir.

Satin alma eylemine yol agmakla satig¢1 yalnizca satig hacmini ve firmasimin karim
arttirmakla kalmaz, misterinin satin almasina ve onun gereksinimlerini tatmin etmesine de
yardim etmig olur.

Satiggl, satig sunumu sirasinda masterisinin satin alma siirecinin hangi agamasinda
oldugunu fark edebilir ve satig ¢abalarina buna gore yogunlastirirsa basarihi bir satig
gergeklestirebilir. Olast musterinin zihinsel satin alma stirecini bilen bir satigg1 konuya

miisteri agisindan yaklasabilecek, basarihi bir satig gergeklestirebilecektir.

6. PLANLAMA IiLE ILGILI BILGILER

Satigin bagartyla sonuglanmasim saglamak igin iyi bir planlama ve 6n hazirhk

sarttir. Iyl bir satigg1 daha satig goriigmesi ziyaretine ¢ikmadan once, iyi bir hazirhk ve
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satig oncesi caligmasi yapmak zorundadir. Profesyonel bir satisgi bile 'gﬁncel satig
sorunlanm ¢ozmek ve disiplinli ¢alismak igin hazirlik yapar.

Satisa hazirlik icin kigisel satis hedefleri, satis¢ tarafindan 6nceden belirlenmeli ve
yaziya gegirilmelidir. Kisa vadeli, orta vadeli veya uzun vadeli olarak agiklanmahdir. Kisa
ve uzun vade arasinda bir denge kurulmahdir. Satisa hazirhk iginde yapilmasi gereken
calismalardan biri satig planlamasidir. Satiges planlamasin, kisisel ziyaretlerini planlama,
musteri planlamasi, zaman planlamasi ve bolge planlamast olarak dusiinmeli ve

planlamahdir.

6.1. Ziyaret Planlamasi

Ziyaret planlamasi, satig basansi arttiracak ve satis gOriismesi i¢in aynlan
zamanmin verimli bir sekilde kullanlmasm saglayacak olan planlama seklidir. Ziyaret
planlamast igin yapilan 6n hazirhklar satis gorevlerine gore degisir. Genellikle tam bir
ziyaret planlamasi, satig igin gerekh arag ve malzemelerin hazirlanmas: (brosirler, fiyat
listeleri, siparis emirleri, hesap makinesi, vb..), kisinin kendisini hazirlamasi (uyumlu
renklerde kilik kiyafeti, sag ve sakal tragi, vb..) ve gidilecek bolge ve is yerleriyle ilgili
hazirliklan kapsar. Ziyaret planlamasi yapan satiggimn kendine giiveni artar. Kendiné
giivenen bir satigg1 miisteriye de guven verir. Dolayistyla satig sunumunun basariyla

sonuglanmas igin énemli bir adim atmug olur.

6.2. Miisteri Planlamasi

Miisteri planlamasi, miigteriyle ilgili arastinlacak konularn, miigteriye sorulacak
sorularin planlanmasidir. Miisterilerle ilgili arastinlacak konular ve miisterilere sorulacak
sorular. Isletmeden isletmeye degisir. Ancak misteriyle ilgili aragtinlacak konular genel
hatlariyla sunlar olabilir:*®

- Miisteri nasil bir bolgededir?

- Rakiplerin durumu ve 6zellikleri nasildir?

- Igyeri bolge iginde kolay bulunur mu?

- Niifus ve trafik yoguntugu nasildir?

% Erdogan TASKIN, Satig¢ilik fikeleri, (Anadolu Universitesi Yayinlari, Yaym No:749, Eskisehir
1994), s.78.
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- {5 yeri yeni veya eski midir?

- Giriste bir tabelanin olup olmadig,

- Miisterinin farkh hizmetleri var mdir?

- Yonetim kalitesi nasildir?

- Is yerine miisteri gekmek igin neler yaptyor?

- I§ yerindeki gelen giden musteri sayist ne kadardir?
- Cahisanlarin sayisi ne kadardir?

- Sekreterin isleri yiiritmesi nasildir?

- Miisterinin 6zel ilgi alanlan nelerdir?

Onemli olan bu gorsel izlenimlerin dogruya en yakin sekilde yorumlanmasidir.

6.3. Bolge Planlamasi

Bolge planlamasi, isletmenin 6zelligine gore degisir. Bir ¢ok isletmede her satigct
i¢in bir bolge verilmistir. Belirli bir ziyaret programi icinde bu bolgelerdeki mevcut
miisterilere gidilir. Bazi isletmelerde miisteriyi aragtirma isi satisgtya birakilmustir. Bu
durumda satis¢i, en verimli bolgeyi bulmalidir. Bolge planlamasinda karayollan haritas,
kiitaphaneler, ticaret ve sanayi odalant rehberleri, cesitli banka kamu kurum ve
kuruluslarnin  gikardiklart rehberler, meslekler telefon rehberleri, olasi miusterilerin
arastinlmasi iginde satigciya yardimel olabilir. Ayrica gerekli istatistiklere bakilarak is

hacmi, miisteri sayisi, dzellikleri, bu miisterilerin zorluklar ve Gstiin yanlan aragtirlabilir.

6.4. Zaman Planlamasi

Zaman planlamasi, satiggl i¢in gok onemlidir. Bu nedenle satiggi, kigisel olarak
zaman yonetimi konusunu ogrenmelidir. Eger satigci gunlitk galigmalari iginde dnceden
saptadig1 hedefleri dogrultusunda ne yapacagim bilirse, hedef ve zaman kullammm bir
araya getirebilirse daha basanh olacaktir. Satigg1 zaman planlamasi igin oncelikleri
sralamalidir. Bu onceliklerin hangilerinin dnemli ve acil oldugunu tespit etmeli, simdi
yapilmast gerekenler ile belirli bir zaman siiresi iginde bitirilmesi gereken isleri belirli bir

. . : . . 4
diizene gore siralamali ve bu zaman diizenine uymaya gallsmalldxr.6

64 Erdogan TASKIN, Satigeilik fikeleri, (Anadolu Universitesi Yayinlan, Yaymn No:749, Eskigehir
1994), 5.84-86.
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7. SATIS TEKNIKLERI iLE ILGILI BILGILER

Her satisgimin oncelikle satma ve satin alma siirecini ogrenmesi gerekmektedir.
Satis teknikleri genel olarak; olasi misterilerin bulunmasi, satis icin sunumlar, sunumda
kullanilabilecek beceriler, itirazlan ele alma bigimi, satisin kapatilmasi ve satig sonrast
hizmetler vb.. konulan kapsamaktadir.*’

Satis personelinin her biri satis1 gergeklestirmek igin farkli yontemler uygulasa‘da,
hepsinin bilingli ya da bilingsiz izledikleri stire¢ agag yukan birbirine benzer. Bu streg

baglica sekiz asamay1 icerir %

7.1. Satis Oncesi Hazirlik
Satig personeli Uriinii iyice tammal, Uriniin pazan ve rakipler hakkinda iyice
bilgilenmeli, satis tekniklerini ve satisla ilgili olabilecek diger hususlart ogrenmis

olmaldir.

7.2. Miisteri Bulma ve Degerleme

Satig personelinin éncelikli olarak yapmasi gereken islerden biri de, miisterileri
arayip bir listesini ¢ikarmaktir. Bu listeyi hazirlamak i¢in firmamin satis kayitlarindan,
reklamlarla ilgili bilgi isteyen tiketicilerin listesinden, telefon rehberlerinden, ticaret ve
sanayi odalan tye kayitlanindan yararlanilabilir. Olasi misteri listesi hazirlandiktan sonra
satis personeli listedeki her bir miisteriye Girint satin almaya istekli olup olmadig1 6deme
yeteneginin bulunup bulunmadig:, triini satin alma yetkisinin olup olmadig: konular vb..
konularda degerlendirir. Bu degerlendirmenin sonucunda listedeki baz1 misteri isimleri

silinebilir.

7.3. Yaklasim Oncesi Hazirlanma
Kabul edilebilir olast misterilerin listesi olusturulduktan sonra, bunlar hakkinda

her birinin 6zel Uriin gereksinimleri, halen kullandiklari markalar, vb.. hakkindaki

85 gahavet GURDAL, Satis Yonetimi, (Anadolu Universitesi Yayinlar, Yayin No: 596, Cilt:1,
Eskigchir 1996), 5.178-179.

& Mehmet OLUC, “Kisisel Satig (Personal Selling)”, Pazarlama Diinyasi Dergisi, Ocak-Subat 1991,
Yil:5, Say1:25, s.11-29.
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dusiinceleri ve kisisel karakteristikleri, adetleri, tercihleri gibi konularda elde edilen
bilgiler analiz edilir ve bunlara gore segilecek yaklasim ve sunus hazirlamr. Miisteri

hakkinda ne kadar ok bilgi toplanirsa sunus o kadar iyi olacaktir.

7.4. Miisteriye Yaklasim

Satis personelinin olas: miisterilerle iligki kurma tarzina yaklagim denir. Bu ¢ok
onemli bir agamadir. Ciinkii satig personelinin migteri tizerinde biraktig1 ilk izlenim uzun
siireli sonuglar dogurabilir. Miisteriye yaklagim tirii satig personelinin tercihine olas
miisterinin dzelliklerine gore degisir.

Miisteriye yaklasim satig sunumunun ilk bir kag dakikasint alir. Iyi bir satigginmn bu
zaman icinde ne yapacagim ve ne soyleyecegini bilmesi gerekir. Goriismenin ilk bes
saniyesi i¢inde miisteri satiggyr goriir ve satiggiy1 dinleme kararim bu zaman icinde verir.
Satisg1 bu zaman iginde dostane iligkiler kurabilir, kendisi, sirketi, irin veya servis
hakkinda bilgi verebilir, sorular sorarak miisterisinin problem veya ihtiyaglarindan
bahsettirebilir.

Cogu satisct, miisteri huzurunda sdylenen ilk ciimlenin butiin takdim igleminin en
onemli kismi oldugu inancindadir. Konugmanm baginda belirtilen giizel bir fikirle,
miisterinin dikkat ve ilgisi derhal gekilebilir. Konusmay: agarken soylenecek bu sozler son
derece onemlidir. Ciinkii satigcidan beklenen ilk is goriismeyi satabilmek yani, teklif
edilen {iriin veya hizmetin musteriye saglayacagi avantajlari gostererek onun ilgisini

uyandirabilmektir.

7.5. Sunusun Yapilmasi

Satis sunusu, miisterinin dikkatini gekerek baglatilir. Uriinii satin alma istedi
uyandirmak igin, satis¢inin yapacagi satis konugmast miisterinin ilgisini ¢cekecek bigimde
olmalidir.

Satis swrasinda satiggilar tarafindan uygulanabilecek dikkat ¢ekme ve ilgi
uyandirma teknikleri soyledir:

Fayda yaklagim: Satig gorusmesi, migterinin diisiincelerini dogrudan dogruya

saplanabilecek avantajlar iizerine gekebilecek bir ifade veya soru sormak yoluyla
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baslatilabilir. Bu metodu kullanirken, yapilan sunumdan miisterinin gergekten bazi
yararlar saglayacagindan emin olunmas: gerekir.

Merak yaklagimi: Umulmadik bigimde yapilan bir yaklagim, misterinin ilgi ve
merakint ¢ekebilir. Bir sorunun bir hile olarak degil, duristlikle kullamimast genellikle,
sicak bir kabuliin derhal ¢tkmasina neden olur.

Dramatik yaklagim: Insanlann ¢ogu gosterileri sever ve dikkatlerini gekecek, ilgi
uyandiracak tipte dramatik yaklagimlan ilging bulurlar. .

Olaylara bagh yaklasim: Satis sunumunun basinda, trin veya hizmetle ilgili
ilging bir gercek, agig cimlesi olarak kullamlabilir.

“Ben size yardimct olabilmek amaciyla burada bulunuyorum.” bigimine dayaly
yak[a§zm.: Ictenlik ve hevesle yardim teklif eden kimselere kars1 gelebilecek insan azdir.
Yapilan teklifin muasteriye yardimer olabilecegi ispat edilirse bu yaklagim yolu oldukg¢a
etkili olabilir.

Tamstirict bir araca dayali yaklagim: Bu tip yaklagimda genellikle bir mektup,
bir tamgtirict kart veya misterinin bir arkadagindan gelen bir tavsiye mektubu
kullanilabilir.

Haberlerle ilgili yaklasim: Gazetelerde gikan yazilar, ticari dergilerde yaymlanan
makalelerden miisterinin durumuna ait bilgiler edinilebilir. Bu bilgileri satig sunumu
sirasinda kullanarak, miisterinin dikkati ¢ekilebilir.

Fikre dayanan yaklasim: Etkili oldugu kadar basitte olan bu yaklagim tarzi,
musterinin dikkatini driine ¢ekerek, misteriyl satis sunumuna dahil olan bir kisi haline
getirir.

Bir prime bagl yaklagim: Insanlarin gogu bir bedel 6demeksizin bir seylere sahip
olmaktan hoglanir. Bir tirin 6rnegini veya bir tcret karsihgi olmayan bir hediyeyi geri
cevirecek miisteri azdir. Bunu kabul ettikten sonra genellikle musteriler yapilan satig
sunumunu dinlemeyi bir bakima zorunluluk olarak hissederler. Verilen hediye ne kadar
ilging veya ne kadar ender tipte bulunan bir seyse yapilan goriisme o kadar sicak olur.
Verilecek hediyenin satilan seyle ¢ok yakindan ilgili olmasi gerekli olmayabilir.

Problem ¢oziimlemeyle ilgili yaklasim: Mugterilerin ¢ogu kendi problemlerini

¢6zmeye yardimer fikirlere biyiik ilgi gosterirler. Miisterinin 6zellikli problemlerine ne
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derece yakin olunursa o kadar iy1 olur. Misterinin giinliik problemlerini ¢goziimleme yolu
da tercih edilebilir.

Ovgiiye ya da kompliman yapmaya dayali yaklagim: Samimi olarak yapilan 6vgi
ya da kompliman genellikle ¢ok iyi kargilamr. Ancak, dalkavukluk seklindeki veya
samimiyetten uzak olarak yapilan ovgiiler iyi karsilanmaz. Ornegin, bir tibbi satis
mumessili miisterisinin muayenehanesinde duvarlarda ve masasinda dikkatini g¢eken bir
sey gordiigiinde bunu yaklasmanin bir kismu olarak kullanabilir. .

Uriin yaklagimi: Insanlar esyalan kendisi gérmek, hissetmek, isitmek ve tadmna
bakmak isterler. Bu durumda satigg1 Giriinii miigteriye vererek su tip sorular sorabilir: “Hig
bu kadar giizel desenli bir sey gordiiniiz mii?”, “I¢ine boyle alarm sistemi yerlestirilmis
kol saati gordiiniiz ma?”

Sorular yoluyla yaklasim: Bu yaklasim yolunda genellikle, teklif edilen tiriin veya
hizmetle ilgili ilging olaylar sorular halinde agiklanir. Sorularin basit olmasi ve yapilan
satig sunumuna musterinin de katilmas: igin onu tegvik edici bir cevabi gerektiren tipten
olmas gerekir.

Servis esasima dayanan yaklagim: Misterinin kendisine yardimer olmak,
sorumluluklarim hafifletmek, izintilerini ¢ozimlemek seklindeki teklifleri reddetmesi
imkansiz gibidir. Bu tip hizmetleri vaat eden teklifler, 6zellikle fiyatlar da diisiik olursa
buytik olgiide ilgi yaratabilir.

Bir cesit sok tesiri yaratacak tipten yaklasim: Cok hafif bigimde sok tesiri
yapabilecek bir yol bir ¢ok satig tipinde kullanilabilir.

Etiidlere dayanan yaklagim: Bu teknik, misteriyi degerlendirme araci olarak
kullanilabilir. Satigg1 kendi Griin veya servisine dair kendi sorularini arzuladigy derece ve
derinlikte hazirlayabilir. Etiide dayali yaklagim, musteriyi degerlendirmede ve satis
sunumunu yapmak tizere ileri bir tarihte gelmek igin yasal bir yol olarak kullamldiginda
en iyl sonuglan verecektir.

Satig elemanimin satig goriigmesine iyi bir giris yapabilmesi i¢in dikkat etmesi
gereken noktalar su sekilde siralanabilir:

- Dikkat ¢cekmek veya merak uyandirmak,

- Gorigmenin dogal bir atmosfer iginde olmasina dikkat etmek,

- Uyumlu bir gériisme yapmaya ¢alismak,




- Giiven saglamak, misterinin her sdylenilenin dogruluguna inanmasim saglamak,

- Gereksiz komplimanlardan kaginmak,

- Samimi yaklagsmak, sahte davramglardan kaginmak,

- Iyi bir dinleyici olmak, dinledigini hissettirmek,

. - Musterinin goériigmeye agik olup olmadigim belirlemek,

- Distinceleri ve goritymeden neler beklendigini, agik bir sekilde ortaya koymak.

Satig sunumu sirasinda satiy personeli olast musterinin dikkatini gekmeli ve
uriinin arzulanmasi igin ilgisini Grine cekmelidir. Ancak bunu yaparken yalmzca
konugmamali, dinlemelidir. Iyi bir dinleyici olmak satisciya su avantajlan saglayacaktir:

- Iyi bir dinleyici olan satigg1, miisterisinin dikkatini ilgisini ¢ekebilir ve giivenini
kazanabilir. Insanlar genellikle kendi konugmalarini duymaktan ve baskalarinin kendilerini
dinlemesinden hoglanirlar. Musteri disiince ve fikrine ilgi gosterilmesinden hoslanir ve
bunun karsihginm da siparig vermek suretiyle 6demek ister.

- Musterinin gergek ilgi ve ihtiyaglan, ancak s6zlerinin dikkatle dinlenmesi yoluyla
anlagilabilir. Msterinin konugabilme, soru sorabilme, his ve diigiincelerini agiklayabilme
olanagina sahip olabilmesi gerekir. Satis¢1 dikkatli dinleme yoluyla miisteriyi satin almaya
sevk edebilecek gercek siparisleri bulabilir. Bir ¢gok miisteri ne istedigini bilmez. Bunu
meydana ¢ikarabilmenin tek yolu dikkatle dinlemek ve bu sebepleri meydana
cikartabilecek yeni sorular sormaktir.

- Musterinin satig¢iyt  anlamus olup olmadigit onun yapacag agiklamayla
anlagilabilir. Insanlar, genel bir kural olarak, bir sey bilmediklerini ve anlamamus
olduklarin itiraf etmekten hoslanmazlar. Séylenenlerin misteri tarafindan anlasilmig olup
olmadigi her safhada misteriye kendi kelimeleriyle anlattinlmak suretiyle kontrol
edilebilir. Eger musteri, satigginin anlattiklarint anlayamazsa satig kaybedilir.

- Miisterinin “Evet” demeye hazir oldugu zaman fark edilebilir. Konusmay1 seven
satiscilar tarafindan her giin bir ¢ok satig kaybedilmektedir. Ciinki bu tur satis¢ilar o anda
mugteriden gelen satin almaya hazir oldugunu bildiren isaretleri fark etmez. Profesyonel
sat1§c;:11arm ¢ogu, iyi bir sunumda zamanin %25’ini kendi konugmalan igin ve %75’ini de

musteriyi dinlemek i¢in ayrilmasi gerektigi inancindadirlar.
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7.6. itirazlarin Ustesinden Gelme

Olasi miisterinin itirazlannmn iistesinden gelmenin en iyi yolu, misteri itirazi ortaya
koymadan 6nce kargilamaktir. Bu satis personeline miisterisini anladigim ortaya koyma
firsat1 verir. Ancak satis personeli, misterinin aklna gelemeyecek bazi karsi gorigleri de
ortaya atarak, miisterinin zihnini bulandirabilir. Bu bakimdan diisiiniildiigiinde miisterinin
karsi gorislerini ortaya atmasim bekleme yolu da secilebilir. Tyi bir satiy personeli
miigterisinin kary1 goriglerini 6grenmeye ¢ahsip bunlan cevaplamaya gahsmahghr.

Itirazlan dort ana grupta toplanabilir:

7.6.1. Kaliteye itiraz: Kaliteye itirazin nedeni, satiggimn Grin hakkindaki
bilgi eksikliginden ya da bu bilginin yanls ya da eksik aktanlmasindan kaynaklanir. Satig
elemamimn bu itirazi karsilayabilmesi igin riin bilgisinin tam olmasi, isletmesinin
gecmisini ve piyasadaki yerini iyi bilmesi gerekmektedir.

7.6.2. Fiyata itiraz: Satisg1 ne satarsa satsin en gok duyacagl itiraz
fiyatimiz ¢ok yitksek olacaktir. Miisterinin bu sz bir gok anlama gelebilir. Bunlar:

- Tahmin ettigimden daha pahali,

- Biitgemi asar,

- Benim isim fiyat kirmaktir,

- Daha ucuz bir marka var mi?

- Param yok,

- Degerinden emin degilim,

- Ben iskonto istiyorum,

- Ben karar verme yetkisine sahip degilim,

- Mali istemiyorum.

Iyi bir satiggt kesinlikle “Evet haklismiz ¢ok pahaliyiz” cevabmi vermemelidir.
Bunun yerine;

- Anliyorum haklisiniz,

- yi bir noktaya temas ettiniz,

- Bu konuyu agtiginiza sevindim,

- iste bu en iyi miigterimizin bize ilk gosterdikleri tepkidir,

- Bende 6nceleri sizin gibi diigiindyordum,
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gibi sozcikleri kullanmaldirlar. Miisterisine triiniin neye gére pahali oldugunu sormali,
ona Urtiniin degerini gosterecek agiklamalarda bulunmahidir.

7.6.3. Harekete itiraz: Satigci harekete itirazla sik karsilagir. Miisteri bir
perakendeci isletme ise, malin rafta bekleme siiresi konusunda tatmin olmak ister.
Ornegin, miisteri ben sadece benden talep edileni dikkamma koyarim diyebilir. Bu
durumda satiggl, miisteriye marka g¢esidini ve kalitesini arttirarak saglayabilecegi kardan
nasil mahrum kalacagim vurgulayabilir ya da miisteri yeni bir markay: koyacak yerim yf)k
diyebilir. Bu durumda satigg1 miisteriye bu yeni markayi koyabilecegi bir yer dnerebilir.

7.6.4. Kara itiraz: Kara itiraz aym zamanda harekete itirazdir. Satigci
malin hareketini ispatlayip, malm kalitesi ile gekecegi miisteri trafiinden bahsetmelidir.

Deneyimli satig¢ilar itirazlan ve sorulan yamtlamak igin belirli stnanmig tekniklerin
¢ok yararh oldugunu gormiislerdir. Bu teknikler olasi misterinin Uriin veya hizmete
potansiyel gereksiniminin oldugu ve 6deme giiciiniin bulundugu durumlarda yararli
olabilecektir. Itirazlan yamtlamada kullanilabilecek bashca teknikler sunlardir

Dolayli veya evet ama teknigi: Satiggimin her zaman miisterisiyle ayni goriste
olmasi1 mimkiin degildir. Ancak satist gergeklestirebilmek i¢in musteriyle iyi geginmek
zorundadir. Iste bu gibi durumlarda “evet fakat” yontemi itirazlan karsilama igin
kullamlan en iyi tekniklerden bir tanesidir.*” Dolayli veya evet ama teknigi cogu kez diger
tekniklerle birlikte kullamlir. Bu teknikle olast musteriyle agikga celiskiye diisme durumu
engellenmis olur.®® Bu yonteme getirilecek bir elestiri, deneyimli bir miisterinin “evet”
soziinii duyunca arkasindan gelecek amayt bildigi i¢in, soziin gerisini baginda evet
olmayan siradan ‘bir karsihk olarak alir. Evet ama yontemi yine de iyi bir satig yoludur.
Ancak satisginin sozlerine ¢ok dikkat etmesi ve sozcikleri 6zenle segmesi gerekir.

Boomerang (bumerang) teknigi: Bu yéntem bazen geri gevirme, yontemi olarak
da adlandinlir. Bu teknigi kullanan satiggi olasi miisterinin itirazim geri gevirerek bu

itirazi miisterinin satin almasimin gergek sebebi olarak gosterir.”” Yani itiraz satm almama

7 Asuman YALCIN, a.g.e., 5.53.

% Mehmet LIMANLILAR, “Satis Teknikleri 5, Edvin C. GREIF’in Modern Salesmanship; Principles
and Problems Adli Eserinden Ceviri ve Uyarlamalar”, Pazarlama Diinyas: Dergisi, Ocak- Subat 1993,
Y1L7, Say1:37, 5.23-31.

- ¢ Mehmet LIMANLILAR, “Satis Teknikleri 5, Edvin C. GREIF’in Modern Salesmanship; Principles
and Problems Adli Eserinden Ceviri ve Uyarlamalar”, Pazarlama Diinyas1 Dergisi, Ocak- Subat 1993,
Yil:7, Say1:37, s.23-31.




nedeninden satin alma nedenine donustarilir. Bazi satiggilar sunuslarimi boyle bir itiraz
firsati yaratacak bi¢imde planlarlar.

Onleyici sunus teknigi: Bu yontem, miigterinin itiraz noktasina gelmeyecegi veya
itiraz etmeyi akhndan gegirmeyecegi bigimde konusmayt yonlendirmektir. Miisterinin
itirazlan vardir, eger yoksa, zaten satig sunumunuzla ilgilenmiyor demektir. Iyi bir satise1,
bu itirazlara karsi hazirhikli olmali, bunlara gereken cevaplain vererek, misterisinin
kafasindaki soru isaretlerini ortadan kaldirmalidir.

Erteleme yontemi: Bu yontemde, satigg1 cevabim daha uygun bir zamana ertefer.
Bir kag dakika veya bir kag saniye bile, degerli bir disinme payidir. Itirazz daha iyi
anlayabilmek i¢in miisteriden daha agik olrﬁa51, ornek vermesi, kanit getirmesi istenebilir.

Uzlasma ve telafi yontemi: Hakl itirazlann dogru olmadigim soylemek, kisa
vadeli bir politikadir ve baskici satiggihk niteligindedir. Musterinin  goriisiinin
dogrulugunu kabul edip sonradan bunlan telafi edecek bir takim avantajlan siralayarak
satig sunumunda daha basarth olunabilir.

Bes asama yontemi: Itirazlarin bes asamali bir siirecten gegtikten sonra
cevaplanmasidir. Ilk asamada, itiraz dinlenir, bu dinleme hem itirazn daha iyi
anlagilmasim hem de miisteriye olan ilgiyi gosterir. Ikinci asama, itirazi soruya
donigtiirmektir. Béylece itirazin gercek nedeni bulunmaya galisilr. Uglincii asamada
miustenilerin sorulara verdigi cevaplardan yola ¢ikilarak itirazin ger¢ek nedeni bulunmaya
caligthr. Dordiinct agamada itiraz anlayigla karsilanir. Sonuncu asamada, itiraza cevap
verilir ve miisteriyle aym fikirde olunmaya cahsilir. ”°

Yineleme ve indirgeme yontemi: Gergege dayanmayan ya da abartilmug bir itiraza
karst koymak zordur. Bu itiraza cevap vermeden dnce musteriye yaptigi itirazin makul
olmadigi gosterilebilir. Bunu saglamanin yontemi, itirazi anlam tasiyacak yeni bir bigimde
sunmak veya abartih yonlerini gercege indirgemektir. Ornegin, miisteri, “Yine mi zam
geldi? Bunu bu kadar pahaliya satmaya ne hakkiniz var? Suni giibre bu kadar etmez?”
Satigct, “Neler hissettiginizi anliyorum. Bu alandaki bitiin Griinlerde %2’°lik bir artig oldu.
Bu art1s igin bir neden géremiyorsunuz sanirim.”

Miigteri, “Kesinlikle gérmiiyorum.”

° Asuman YALCIN, a.g.e., 5.53.




56

Soru sorma teknigi: Tleri siiritlen itiraza kars: bu teknik ictenlikle kullamilirsa olasi
miisteriyi konusmaya tesvik eder. Béylece olast miisterinin zihninden gegenlerin agiklik
kazanmasina da yardim edilmig olur. Bu sirada satigg1 kendisini satiga gétiirecek cevaplan
kararlagtirmak igin zaman kazanmus olur. Soru sorma teknigi ile miisteriye soru sorarak
itirazlarina kendisinin cevap vermesi saglanms olur.”!

Erken davranip onleme yontemi: Musteriden once itiraz1 dile getirerek itirazin
gict kinlabilir. ]

Bir kag itiraz1 birlestirme yontemi: Bir kag itiraza bir arada cevap verilirse
bunlann tek tek yapacagr etki azaltilmus olur. Bir kag maddeye bir kalemde cevap vermek
maddelerin her birini 6nemsizlegtirir.

Kargsilagtirma yontemi: Cogunlukla bir itirazt alt etmenin en iyi yolu, ona
dogrudan kars:1 ¢ikmak yerine karsilastirma yaparak yipratmaktir. Miisterinin is kolunda
ya da gevresinde kullamlan trinleri, misterinin 6nceki deneyimleri bilinerek bunlardan
omek verilebilir.

Tanik yontemi: Miisterinin yargilarina en ¢ok giivendigi kisi oncelikle kendisidir.
Yargisina saygi duyulacag ikinci kisi, tantdigy, kendi is kolunda ve kendi durumunda olan
bir yetkilidir. Bu nedenle en iyl satis yontemi miisteriye soru sorarak kendi itirazlaryla
kars1 kargiya birakip pes ettirmektir. Ikinci bir yéntem ise, miisterinin yetkinligine ve
yargilarina giivendigi bir kiginin tanikhigim sunmaktir.

Hamburger yéntemi: Bunun anlami, {rin 6zellikleri ile saglayacag faydalarin
yapilan itirazla birlestinlerek cevaplandiriimasidir. Mal ¢esitlerinin  kullaniciya olan
yararlarint bilmek, bu yontemden yararlamlmasim kolaylastirir.

Ihmal etme yontemi: Satig sunumunun en basinda bir itiraz gelirse, ya dogrudan
soru sorulma yoluna gidilmeli ya da boyle bir itiraza hi¢ bir sekilde cevap verilmemelidir.
Giliimseyerek misterinin ilgisini ¢eken bagka bir konuya atlanmalidir. Bu y&ntemin
amact, gercek olmayan itirazlan gegistirerek ihmal etmek ve bazi itirazlara aldirmamaktir.
Genellikle atlatma mazeretleri seklindeki sahte itirazlara cevap verilmesine gerek yoktur.

Kapanisa yonelmek: Satig gérigmesinin sonunda da itiraz gelebilir. Bu durumda

satige1 kendini miisterinin yerine koyarak son yapilan itirazi kapamsa dontistiirerek bir

" Mehmet LIMANLILAR, “Satis Teknikleri 3, Edvin C. GREIF’in Modern Salesmanship; Principles
and Problems Adli Eserinden Ceviri ve Uyarlamalar”, Pazarlama Diinyasi Dergisi, Ocak- Subat 1993,
Y1l:7, Say1:37, s.23-31.
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satig gergeklestirmelidir. Genellikle satig¢i bir itiraza cevap verdikten sonra yeni bir itiraz
gelir ve onu yenileri izler. Boyle bir durumda iyi bir satigg1 biitiin itirazlan degil tek bir
itiraz1 ele almal ve onu cevaplandirmalidir.

Yumugatma yontemi: Gegerli temel bir nedeni olamayan itirazlarda
kullamlabilecek bir yontemdir. Bazen satigg1 ile miigterinin aym digiincede olmasi
imkansiz olabilir. Boyle bir durumda itiraz yumusatilarak veya kismen yalanlanarak
curiitiilmeye galisthr. Iyi bir satigg1 boyle bir itiraza cevap verirken miigteriyle iligkisini
bozmamaya 6zen gostermelidir.”

Dogrudan ret teknigi: Bu teknikle olasi miisterinin yamldig: belirtilir. Bu teknik
her zaman kullamlmaz. Olasi misteri riin veya hizmet hakkinda kesinlikle dogru
olmayan itirazlarda ya da isletmeyi kiigik digtiriicii sekilde hiicum ederse bu durumda
dogrudan ret uygun olabilir. Iyi bir satisg1 dogrudan ret teknigini uygularken miisterisine
hakaret edici bir tavir sergilemekten kesinlikle kaginmalidir.

Miisteri hi¢ bir seye itiraz etmiyorsa, satigginin kendisine fazla giivenmemesi
gerekir. Ciinkil itiraz olamadan satista olmaz. Iyi bir satigg1 miisterisinin itirazlarina nasil
ve ne zaman karsihk verecegini bilir. Itirazlarin iistesinden gelmedeki dogru yéntem
profesyonel satiggiigin dnemli bir pargasidir.

Bir itiraza cevap vermek igin en uygun zamani segebilmek iyi bir satigg1 igin
verilen cevabin kendisi kadar énemlidir. Bir itiraza su dért sekilde cevap verilebilir:

Daha itiraz yapilmadan boyle bir itirazin yapilacagmi tahmin etmek: Musterinin
bir itirazda bulunacagt bilinir, misteri daha itirazda bulunmadan itiraz ortaya atilip
cevaplandirilarak masterinin itirazi engellenebilir. Bu hareket, satisciyr musterinin
soylediklerini dizeltmek veya miisteriye karst gikmak durumundan kurtanr. Dolayisiyla
tartigma tehlikesini azaltir. Satigg1, musteriden once itirazda bulunarak musterisini
anladig izlenimi uyandirabilir. Hatta miisterinin dile getirmekten ¢ekindigi bir itirazi, hem
de satin alma kararim engelleyebilecek nitelikteki bir itiraz bu yolla ortaya gikarilabilir.

Itirazs miisterinin yapmas1 yerine saticinin kendisinin yapmasi, itirazi nemsizlestirir.

™ Asuman YALCIN, a.g.e., 5.54-56.

> Mehmet LIMANLILAR, “Satis Teknikleri 5, Edvin C. GREIF’in Modern Salesmanship; Principles _
and Problems Adli Eserinden Ceviri ve Uyarlamalar”, Pazarlama Diinyas1 Dergisi, Ocak- Subat 1993,
Yil:7, Say1:37, 5.23-31.
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Jtirazi aminda yanitlamak: ltirazlara cevap vermenin en dogal zamam budur.
Satigginin cevabi geciktirmesi igin bir neden yoksa, bu yontem benimsenmelidir.

[tiraza yamti geciktirmek: Su durumlarda itiraza 6ne siriilditkten bir siire sonra
cevap vermek uygundur;

- Aminda doyurucu bir cevap verilemiyorsa,

- itiraza amunda cevap vermek, satis konugmasindaki oteki maddeleri bir yana
atacak veya dikkati baska yone saptiracaksa,

- ftiraz, konugma ilerledikge 6nemini yitirecek nitelikte ise, ‘

- Verilecek cevabin dogru ve gergek oldugundan emin olunmadiginda,

- Misterinin itirazi, satig sunumuyla dogrudan ilintili degilse veya satig
konugmasinin daha sonraki boliimlerinde zaten konu edilecekse,

Jtirazi duymazdan gelmek: ftirazlarin gouna cevap vermenin geregi yoktur.
Daha dogrusu cevaplanmamasi daha dogru olur. Prestij nedeniyle yapilan itirazlar,
bahaneler, huysuzluktan kaynaklanan koti niyetli itirazlar, 6n yargilar, konusmanin
baslangicinda satin almaya direncten dogan karsi koymalar, cevap verilmesi tehlikeli
tartismalar acabilecek ve satigin gerceklesmesini engelleyecek niteliktedir. Iyi bir satiget
hakls itirazlara miisterisinin iyi niyetini ve giivenini zedeleyecegini bildigi igin itiraz etmez

ve kabul eder.

7.7. Satist Tamamlama- Satis1 Bitirme

Satis personelinin olast miisteriden Grlind satin almasmni istemesi agamasidir.
Sunug snasmda. miisterinin satin alacag varsayim ile Giriinin hangi rengini veya boyutunu
yegleyecegi, ne zaman teslim edilmesini istedigi, odeme sartlan ile ilgili istekleri
sorularak, smamalara girisilebilir. Bu tiir sorulara miisterinin tepkileri satin almaya ne
kadar yaklastigim gosterir. Smama kapanig sorular, miisterinin dogrudan satin alacagim
demekte zorluk cekebilecegi hallerde dolayli yanit vermesine de yardimet olacaktir.”*

Satist baglama sorulart;”

7 Mehmet OLUC, “Kisisel Satig (Personal Sclling)”, Pazarlama Diinyast Dergisi, Ocak-Subat 1991,
Y1l:5, Say1:25, 5.11-29.
8 Asuman YALCIN, a.g.e., 5.64-68.
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Miktarla baglama sorusu: Miktarla baglama sorusunda tek bir rakam kullamlarak
miisteriye bu miktan onaylama, yikseltme yada azaltma tercihleri tammir. Burada
miisterinin kesinlikle mali satm aldig farz edilir.

Siparis formu yolu: Saticiun siparis formu kullanmasi gerekir. Satict siparig
formunu hizla doldurur. Misteri hala “Alayim mu?” yoksa “Almayayim mi?” diye
kararsizlik igindedir. Bu metot kesinlikle miigterinin itiraz1 karsilanmadan veya ihtiyaci
belirlenmeden kullanitmamalidir. .

Diger tercih yolu: Satic1 musteriye iki secenek sunar. Misteri iki segenekten
birini segmek zorunda kalir. Omnegin, “O)demeyi pesin mi yoksa vadeli mi yapalim?”
“Bityiik boylardan m, yoksa kiigitk boylardan mu vereyim?”

Jkinci bir soru ile baglama: Bu yontem musterinin satin alma karanni, 6nemh
tekliften daha az onemli teklife kaydirma amacim giider. Ornegin satiggt miisterisinin mala
kargi ilgisini fark eder ve sorar.

Satige1, “Gordiigim kadanyla biiyuk boydan my, yoksa kiigik boydan mu
ihtiyacimz oldugunu diisiinmektesiniz. Bu arada faturayi bu ay mi, yoksa ontimiizdeki ay
mi1 keselim?”

Miisteri, “Bu aya kesebilirsiniz.” Bu durumda satigginin sordugu daha az 6nemli
soruyu cevaplandiran misteri ana karart da kendiliginden vermis olur.

Keskin act yoluyla: Satis elemanina miigterisi su sorulari sorar:

- Pegine iskontonuz var mi?

- Arabamzda birer koli var mi?

- Bunlarin kremini de getirdiniz mi?

Satisc1 satigi baglamak istiyorsa misterisine “Evet” diye cevap vermemelidir. Onlara
keskin acty1 uygulamalidir.

- Iskonto yaparsam siparig verir misiniz?

- Arabamda varsa ister misiniz?

- Kreminden bulursam bir koli alir m1§1mz?

Bu sorular miisteri tarafindan evet olarak yanitlanirsa mal satin alinmig olur. Keskin agiy1

kullanabilmek icin pratik gereklidir.
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7.8. izleme
Basarili bir satig tamamlama veya satist saglamanin ardindan satigg1 satist
izlemelidir. Miigterinin uriinle ilgili olarak sorunlan ve sorulan olup olmadigim

ogrenmelidir.

8. BEDEN DiLi iLE ILGILI BILGILER

insanlar konusarak anlagmayi geligtirmeden once beden diliyle anlasirlardi. Beden
dili insanlarin ilk anlagma araci ve ilk dili olmustur. Bedenlerinin dili aracihgiyla insanlar
duygularmi, digiincelerini, isteklerini, ihtiyaglanm ve ruhsal zenginliklerini bagka
insanlarla paylagmiglardir.

Eger beden dilimize 6n yargisiz ve cesaretle yaklagirsak bir ¢ok gorigme ve
kargilasmanin sonucunu bagarili kilmamiz mimkiin olur.”® Satis giicii yénetiminde, beden
dili kullantmmin 6grenilmesi etkin satig sunumu ve miisteriyle iyi iliskilerin kurulmas:
agisindan ¢ok onemlidir. Sézel olmayan iletisim kimi zaman daha etkin hatta daha
inandirict olmaktadir. Satigcilann satig sunumu sirasinda beden dilini kullanmasi sunumun
etkinligini artirict bir rol oynamak’tadlr.77 Iste bu nedenlerdendir ki, iyi bir satig¢i etkili bir
sunum gerceklestirmek ve misteriden gelen sozsiz mesajlan satig sunumu sirasinda
degerlendirmek igin sdzsiiz iletisimi bilmelidir.

Sozsiz iletisim ¢ basamaktan olusur. Vicut sinyallerinin  okunmast,
degerlendirilmesi ve kontrol edilmesi. Sozsiz bilgilerin tekrarlanamaz olusundan dolays,
dogru ve zamaninda okunmast zorunludur. Degerlendirme bilgiyi ifadeden ayirabilmek ve
mesajin tiimiint daha iyi anlamak igin gereklidir.”®

Albert MEHRIBAN’in viicut, ses ve sozciklerin iletisime ne kadar katkida
bulundugunu belirlemek i¢in yapti§i bir aragtirmanin sonuglarina gore, iletisimin
yapilandirilmasina ortalama olarak kelimeler %10, ses tonu %30 ve beden dili %60 rol
oynamaktadir. Bu sonug bize iyi bir satigemin, misteri {izerinde olumlu izlenim

yaratabilmesi i¢in, mutlaka beden dilini etkin bir sekilde kullanmas gerektigini gosterir.

6 7uhal BALTAS, Acar BALTAS, Beden Dili, (Evrim Matbaacilik, istanbul 1992), s.11-12.
" Sahavet GURDAL, a.g.e., s.181. '
78 Ken COOPER, Sozsiiz fletisim, (llgi Yayincilik, Istanbul 1985, 5.17-18.
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Cinkd satiggiyr basariya goturecek etmenlerden biri kendi beden dilini gelistirerek satig
goriigmesinde Ustinlik saglayabilmesidir. Satis sirasinda beden dilini musteri de
kullanacaktir. Musterisinin beden dilinden ipuglan yakalayabilen satigg1, misterisini
etkileyecek, boylece basanh' satig yapacaktir. Bunun iginde iyi bir satiggimn gevrede
olumlu izlenim yaratacak beden dili o6zelliklerini bilmesi gereklidir. Bunlar kisa
agiklamalarla agagida belirtilmistir.”

Goz iligkisi: Musteriyi rahatsiz etmeyecek 6lgtide, ancak miimkiin oldugu kadar
¢ok goz iligkisi kurulmalidir.

Yiiz ifadesi: Satigg1 mumkin oldugu kadar sicak ve dost¢a tebessiim etmelidir.
Donuk ve ifadesiz géziitkmekten kaginmalidir.

Bas hareketleri: Satigg1 karsisindaki ile konusurken miisterisini dinledigini ve
anladigim1 bagimt asag1 yukarn hareket ettirerek hissettirmelidir. Burada 6nemli olan
soylenenin kabul edilip edilmemesi degil, anlasildi mesajinin migteriye verilmesidir. Yani
basin ¢ok kiiciik hareketleriyle karsidaki insanlart cesaretlendirici, destekleyici veya
rededici mesajlar verilebilir. Bu yiizden bu kisa mesajlar satigellar agisindan ¢ok
onemlidir.

Jestler: Bir dinleyicinin konuya duydugu ilgiyi bedenin st boliminiin kollarin,
elin ve bagin kullamhs1 ortaya koyar. Dinledikleri konuya ilgi duyanlarin ¢ogunlukla bir
ellerinin kapali olarak yanakta durdugu isaret parmagmn da sakak boyunca yukarn
baktig1 gorilmiistiir. Basin hafif yana yatmast da dinleyicinin konuya ilgi duydugunun
isaretidir. Satigginin satig sunumu swrasinda miisterisinin bu jestleri yapmasi ve hafif 6ne
egilerek dinlemesi satisginin dogru yolda oldugunu gosterir.* Satisg1 da asiriya kagmadan
jestlerini kullanabilir. Olumlu izlenim yaratabilmek igin ellerini cebinde tutmamall,
kollarimi kovugturmamals, elleri ile agzim 6rtmekten kaginmalidir. Agik ve anlagilir jestleri
tercih etmelidir. |

Potiir (beden durusu): Satis elemam ayakta ise dik durmali, oturuyorsa sandalye
veya koltuga dayanmahidir. Miisterisiyle konusuyor ya da miisterisi onunla konusuyorsa

one egilmeli ve ilgi gostermelidir.

™ Asuman YALCIN, Satig Teknikleri, (Bilim Teknik Yayimevi, Istanbul 1995), 5.30-32.
% Zuhal BALTAS, Acar BALTAS, Beden Dili, (Evrim Matbaacilik, Istanbul 1992), 5.78.
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Yakinhik: Satig elemam musterisini rahatsiz etmeyecek miimkin olan en yakin
mesafede durmaya ¢aligmahdir. Karsi karstya oturmak bir rekabet ortamu yaratacagindan
tercih edilmemelidir. |

Yonelis: Satig elemam daima kendisiyle konusana donik durmalidir. Bir grup
oniinde konusma yapryorsa, dinleyicilerin hepsine ulagabilecek bir konumda durmaldur.
Iki kisiye sunum yapryorsa, aralarinda oturmamalidir.

Bedensel temas: Satis elemam degisik tirden el sikiymalannin ilettigi mesajlan
ayirt edebilmelidir. Miisterinin eli sikilirken gok sert veya yumusak sikilmamasi gereklidir.
Ciinki insanlan ¢ok rahatsiz eden el sikma bigimlerinden biri parmaklarin ucu verilerek
yapilan el sikigmadir. Genellikle kendi varliklanindan memnun olmayan, giivensiz ve
endigeli insanlar kendilerini kargilanindaki kisiye hissettirmekten gekindiklerinde boyle
urkek bir bi¢imde el sikarlar. Bir baska tedirgin ve huzursuz el stkma bicimi de
Ingilizlerin 6lii bahk dedikleri el stkma bigimidir. Bu el stkma bigiminde kargida adeta hig
bir kimse yok gibidir. Yine rahatsizlik yaratan bir bagka el stkma bigimi de kargisindakinin
eli tzerinde gii¢ denemesi yapanlann el sikmasidir. Bazi kigiler bu sekilde guglerini
gostererek kargisindakini etkileyebileceklerini zannederler. Oysa ¢ogu zaman bu el stkma
bigimi kargidaki kisi tizerinde olumsuz duygularin olusmasina neden olur. Iyi bir satigg
olumlu izlenim yaratabilmek i¢in bu tiir el sikma bi¢imlerinden kaginmalidir.

Dug goriiniig: Satig elemam grup normlarina, toplumsal rol ve statiisiine uygun
giyinmelidir.

Satigginin  ve misterinin beden diline yo6nelik bazi pozisyonlarin anlamlari
soyledir:®!

- Karsidaki insanlan kollan kovusturarak dinlemek, algiyt olumsuz yénde
etkilemektedir, konuya olan isteksizligi gosterir.

- Avug i¢i yukariya bakan agik bir el giiven ve dostluk sunar, kendini agik olarak
ortaya koyar ve uzlasmaya davet eder. Avug igi asagi bakan agik bir el kendisini dig
diinyaya kapatmus, giivensiz bir ifadedir. Yapilan bir aragtirmaya gore ise, iist diizey
yoneticilerinin kisiye gore avug igini hafif yere donik olarak el sikistiklarim ortaya

koymustur.

8 Asuman YALCIN, a.g.e., 5.32-34.
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- Parmaklann gémlek ve boyun arasindaki boslugu genisletmeye ¢aligmasi, kisinin
daha ¢ok havaya ve alana ihtiya¢ duydugunu yani zor durumda oldugunu gosterir.

- Dinledikleri konuya ilgi duyanlann ¢ogunlukla bir ellerinin kapah olarak yanakta
durdugu ve igaret parmaldanmn da sakak boyunca yukan dogru uzandig gérilmastiir.

- El yanaga degmekten ¢ikip avug basa destek olmaya baglanugsa, dinleyicinin
ilgisi kaybolmus bunun yerini sikinti almig demektir.

- Isaret parmag dik olarak yanak boyunca uzanir, avug i¢i geneye destek olur, ve
parmakta yatay olarak dudagin g¢evresinde durursa, bu durum genellikle dinleyicinin
konugmaci veya konusanlar hakkinda olumsuz dustincelere sahip oldugunu gosterir.

- Dinleyicinin elini ¢enesine gotiirmesi, onun bir kara noktasinda oldugunu
gosterir. Eger bu hareketi ¢ene tutma, kollani kovusturma, geri yaslanma davramsi izlerse
karar olumsuzdur.

- Pipo, gozlik gibi aksesuarlan olanlar, karar verme durumlarinda bunlan duygu
ve digincelerini yansitacak bigimde kullamirlar. Gozlik kullananlann karar aninda
¢enesini tutmak yerine gozlitk ¢ergevesinin bir ucunu agzina sokmasi gibi.

Viicut dili konusunda acemi olan birisinin yapabilecegi en biiyikk hata tek bir
hareketi diger hareket veya durumlardan bagimsiz olarak yorumlamaktir. Tim diger
diller gibi viicut dili de sozciikler, ciimleler ve noktalama isaretlerinden olusur. Her bir
hareket tek bir sdzcik gibidir ve bir sézctigiin birden fazla anlami olabilir. Bir s6zciigun
tam anlamini onu diger sozciiklerle birlikte ctimlede kullamldiginda anlagilir. Hareketler
de ctiimleler halindedir. Ancak bir biitiin olarak algilandiklan taktirde bir kisinin davrang
veya duyulan hakkinda dogruyu soylerler. Algilama yetenegi kuvvetli olan kisi sozel
olmayan cimleleri okuyarak bunlari o kisinin sozel ciimleleriyle dogru sekilde

karsilastirabilen kisidir.*

9, KONUSMA VE DIKSIYON iLE iLGiLi BILGILER

Konugma bir mesaj iletme veya insanlan etkileyip yonlendirme amaci ile ses ve

diger viicut hareketleri yoluyla olusturulan bir eylemdir. Konugma eylemi sonugta bir

82 Allan PEACE, Body Language, (Rota Yayinlari, Istanbul 1997), s.17.
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iletisim bi¢imidir. Bu iletisimin séyleyen ve dinleyen kutbu vardir. Ancak hi¢ bir mesajin
konusandan dinleyicilere tam olarak ulagmast mimkin degildir. Konugmanin amaca
ulagsmas1 i¢in, dinleyenin zihninde konugmacimin amacimma uygun bir uyanigin
gergeklesmesi gerekir.® iyi bir konugmaci kendisini dinleyen kisilerin kisisel 6zelliklerini,
beklentilerini geregi kadar bilmek zorundadir. Iyi bir satigg1 da aym zamanda iyi bir
konugmaci olmahdir. Iyi bir konusmacin nitelikleri goyle stralanabilir:**

- Iyi bir konusmac gozlem giiciinii gelistirmistir. Kendisini ¢evreleyen diinyaya,
ozellikle de insanlara kargt duyarlidir. Duyulan uyanik, canli ve gergek diinyayla siks
sikiya iligkili oldugu i¢in konugmas: anlamca zengindir. Dig dinyaya duyarli olamayan
kisinin konusmasi ise anlamca yoksuldur. Kisaca, bir konusmaci disg diinyaya ne 6lgtde
agik ve bagh ise o olgude 1yi bir konusmacidir. Migsterilerini gozlemlemeyen, onlan
tamimayan bir satigginin da iyi bir konugmaci olmasi beklenemez.

- lyi bir konusmaci, segtigi konusma alanlannda genis bir bilgi birikiminin
desteginden yararlanir. Cevredekileri duymak ve hissetmek yeterli olmaz. Aym zamanda
duyulan anlagilmalidir. Duyularimizin bize sagladigt verileri soyutlamayi, genellestirmeyi
ogrenmek gerekir. Satmaya ¢alisan bir satigsginin iyi bir konugma yapabilmesi i¢in sattig
mali ¢ok 1yl tammasi, misteriden gelebilecek her tirli soruyu cevaplayabilecek bilgi
duzeyinde olmasi gerekir. |

- Iyi bir konugmact, amacina uygun yonde ve mantikli bir akis i¢inde digiinme
yetenegini gelistirmistir. Konugmac sectigi konusma alaninda gerekli ve yeterli bir bilgi
birikimine sahip oldugu halde, bu birikimden beslenen kendi disiincelerini dinleyicilere
diizenli bir bigimde aktarmayi bilmeyen konusmaci basarili olamaz. Iyi bir sunug
konusmast hazirlamayan satiggt miisterisini ilgisini gekemez. Miisterisinde malimi satin
alma arzusu uyandiramaz. Sonug olarak satig1 gergeklestiremez.

- Iyi bir konusmaci kendi yeteneklerini degerlendirmeyi, siirlarini saptamayi bilir.
Boyle bir konusmaci, kendi 6zel deneyimlerinin, 6zlem ve hayallerinin, disiincelerini
duygularini, inanglanim nasil etkilediginin farkindadir. Daha da onemlisi, kendi

tepkilerinin dinleyicilerin tepkilerinden ne 6lgiide aynldigiun farkindadir. Béyle bir

% Mehmet DENIZ, Giizel ve Etkili Konusma, (Alfa Basim Yayim Dagitim, Ocak 1994, Istanbul), s.1-
2. '
8 Suat TASER, Konugma Egitimi, (T. {s Bankas: Kiiltiir Yayinlan Yayin No:190, Ankara 1978), s.59-
61.
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konusmacy, ileri siirdiigi dustincelerde agin derecede kati ve kesin bir dil kullanmamaya
dikkat eder. Iyi bir satigg1 musterisini kendi diistincelerinin ve goriislerinin baskisi altma
almaya ¢aligsarak, musterisinde olumsuz duygular olugmasina neden olmaz.

- Iyi bir konugmaci dinleyiciyi yakindan tanir. Dile getirmeyi tasarladig1 goriislerin
digiincelerin dinleyiciler tarafindan benimsenip paylagilmasim isteyen konugmaci, bu
amacina ancak digtinsel ve duygusal dogrultuda dinleyicilerin ig birligini saglayarak
ulagilabilir. Miusterisini tammayan, misterisinin beklentilerini bilmeyen bir satigginin
musterisini etkileyebilecek bir konusma sunmasi mimkiin degildir. Basarih bir satig
konugmas! igin, satig elemammn miisterisi hakkinda yeterince bilgi sahibi olmasi gerekir
ki, onun dikkatini ¢ekip ilgisini tiriine yonelterek satin alma arzusu yaratabilsin.

- Iyi bir konusmaci iletisimde, konusmada, kisiligin onemini g6z oniinde
bulundurulur. Konugmaci isine ne derece tutkun, ne derece ¢ekici bir kisilik sahibi ise,
diisiinceleriyle duygulanim dinleyicilerle paylasma, onlan bu dogrultuda etkileme giicii de
o derece artar. Eger satis eleman isini gergekten severek yapiyor ve satiggiligt bir yasam
tarz1 olarak gortyorsa, bu coskuyu satig amna da tagiyacaktir. Bu durumda satig elemam
muhakkak ki, etkili bir satig sunumu yapacaktir.

- Iyi bir konusmaci, konusma eylemini olusturan fiziksel 6gelerin 6nemini bilir.
Sesin tonlari, dalgalanmalan, jestler, hareketler, duruslar, yiz anlatimlart konusma
eylemini olusturan 6gelerdir. Dinleyicileri etkilemek igin bu dgelerin ustaca kullanilmasi
gerekir. Iyi bir konugmaci sadece degerli diisiincelere sahip olmanin yeterli olmadigin, bu
diisiincelerin dinleyicilere etkili bir bigcimde iletilmesi zorunlulugunu da bilir. Tyi bir satigci
satig sunumu esnasinda konusma eylemini olusturan fiziksel oOgeleri kullanarak,
musterisini etkileyerek, ona satin alma karan verdirebilecegini bilir.

- iyi bir konusmaci, kendi kendisinin titiz bir elestiricisidir. Kendi konugmasin
inceleyerek basarili ve basarisiz oldugu yonleri, bunlarin nedenlerini aragtirip neleri
yapmas! ya da yapmamasi gerektigini saptayarak konusmasinda daha verimli olabilir. Tyi
bir satig¢1 da satig amnda miisterisinden gelen tepkileri degerlendirerek satig konusmasinin
eksik yonlerini tespit edebilir. Béylece bir sonraki satiy konugmasi i¢in eksiklerini
tamamlanus olur.

- Iyi bir konusmaci ahlaksal sorumluluklari bulundugunu hatirdan gikarmaz.

Ahlaktan yoksun bir konusmaci basanisizhga mahkumdur. Iyi bir konusmaci,
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konusmalartyla her zaman baskalannmin mutluluguna, yanhglardan kurtulup dogrulara
ermesine yardimei olmakla yikiimli oldugunun bilincindedir. Iyi bir satisgida satis
konusmasii kendine ve firmasina karst duymasi gereken ahlaksal sorumluluk
cercevesinde sunmalidir. Yani rakip mali kotiilleyerek mahm farkli gostererek miigterisini
aldatma yolunda kesinlikle bagvurmamahdir. Aksi taktirde o anda elde ettigini sandig:
basart, ¢ok kisa bir siire i¢inde kendisine basarisizlik olarak donecektir. Migteri satig
elemanindan o mali sadece bir kereye mahsus olmak tizere aliyorsa bile, aldatilan misteri -
gozinde isletme deger kaybedecektir. Artan rekabet ortaminda hig bir isletme boyle bir
hataya g6z yumamaz. Satiggimin belki de daha yeni baglayan satigcilik kariyeri daha
baglamadan bitmig olur.

Iyi bir konusmaci duygulanm anlatabilmek igin uygun sézcikler ve tiimceler
se¢tigi gibi, dogru bir sese ve diizglin bir soylenise de sahip olmalidir. Bunun igin de,
diksiyon sanatim bilmesi ve konusma yaparken uygulamasi gerekir. Diksiyon soyle
tammlanabilir; soz soylerken, duygu ve dustinceleri dogru ve tslubuna uygun olarak
anlatmak i¢in uyumu, sOylenisi, sdzcik hecelerinin uzunlugu, kisaligi ve vurgulan
bakimindan dogrulugu, jesti, mimigi, takinilacak tawirlart yerinde ve glizel kullanma
sanatidir.®® Iyi bir satisginin miisterisini ve etkili bir satis sunumu yapabilmesi igin iyi bir
diksiyona sahip olmasi gerekmektedir. Satigcilara diksiyon egitimi verilebilecegi gibi,
satisgt kendisindeki eksiklikleri fark edip, gidermeye ¢alisabilir. Tyi bir diksiyonu olan kisi,
kendisini tam ve dogru olarak anlatabilecegi i¢in, yanlis anlagiima ya da anlagilmama

kaygisi tagimaz.

¥ Niizhet SENBAY, Soz ve Diksiyon Sanati, (Yapi Kredi Yayinlan, Istanbul 1994), 5.64.
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DORDUNCU BOLUM

SATISCILARIN EGIiTIMI

<

Isletmelerin sahip olduklar en 6nemli kaynaklardan biri egitilmis, gelistirilmis ve
isletme amaglarina yonlendirilmig insan giciidir. Bu yiizden isletmelerin satig

elemanlarinin egitimine 6nem vermeleri gerekmektedir.
1. ISLETMELERDE EGITIM

1.1. Egitimin Tanumi

Egitimin ¢esitli tammlar1 mevcuttur. Bunlardan bazilan sunlatrdlr:83

- Egitim kiginin davramslarinda kendi yasantist yoluyla, istendik davrams
degisikligi meydana getirme stirecidir.

- Egitim, 6nceden belirlenmis amaglara gore, insanlarin davraniglarinda belli
gelismeler saglamaya yarayan planh faaliyetlerdir.

- Egitim en genel anlamuyla, insanlan belli amaglara gore geligtirme siirecidir. Bu
siiregten gegen insamin kisiligi farklilagir. Bu farkhilagma egitim siirecinde kazanilan bilgi,
beceri,tutum ve degerler yoluyla gerceklesir.

-Egitim, verimli g¢ahgmak igin gerekli isleri dogru yapmak olarak da
tammlanmaktadir.

Egitim konusunda yapilan bu gesitli tammlardan hareket ederek, ozellikle egitim
siirecini tammlarken su dért durum &n plana ¢ikar:

- Egitim, egitilen kiside istenilen davrans olusturma isidir.

- Insan bir davranis1 ancak yagayarak kazanabilmektedir.

88 Erdopan TASKIN, Isletme Yonetiminde Egitim ve Gelistirme, (Der Yayinlan, Yayin No:138,
istanbul 1993), 5.23-25.
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- Egitilende olusacak davramg, 6nceden saptanan egitim amaglarina uygun olmak
zorundadur,
- Insanda davramgin olusturulmasi, planlanmis bir egitim siirecinden gegmesine

baghdir.

1.2. isletmelerde Egitim ve Onemi

Isletmelerdeki egitim kisinin calisanlar arasina katilmasindan sonra kendisine
isletmesi tarafindan saglanan egitimdir.*® Isletmelerde personelin segimi, ige yerlestirilmesi
ve igine ahgtinlmasindan sonra gelen asama caliganlann egitilmesidir. Isletmelerdeki
egitim kisinin belli bir isi yapmak amaciyla bilgi ve becerisinin arttinlmasina iligkin
sistemli uygulamalar olarak da tammlanabilir. Gliniimiizde mesleki egitim genel egitim
sisteminin bir pargasi haline getirilmistir. Mesleki egitim bir mesleki faaliyet i¢in pratik
yetismeyi teorik bilgilerin Ggretimini ve hatta boyle bir faaliyetin gerektirdigi sosyal
davramglarin ve ahlaki degerlerin bagkalarina aktanilmasim da igine alan her tiirlii hazirlik
ve uzmanlasma sekillerini kapsamaktadir.”®

Bugiin artik igletmelerde caliganlar ve yoneticiler igin egitim ve gelistirme
faaliyetlerinin yapilmasimn gerekli ve zorunlu olup olmadig: tartiglmamaktadir. Ciinkii
egitimin yapilmast geregi biitiin isletmelerce kabul edilmektedir. Egitimin gerekli olup
olmadig1 degil hangi gorev kademeleri igin egitim yapilacagl ve egitim programlarimn
uygulanmasinda hangi yontemlerin secilecegi tartigtimaktadir.

Isletmelerde yapilan egitim faaliyetlerinin isletme yénetimine saglayacag: temel
faydalar sunlardir:”*

- Isletmelerde egitim ofrenme zamamm kisaltir; ise yeni girenlere ve eski
calisanlara yeni isleri, tecritbe kazanmaya gore ¢ok daha kisa bir zamanda 6gretir.

- Egitime katilanlar, daha fazla bilgiyi kafalaninda tutabilir ve uygulamaya
koyabilirler.

% Haluk UZEL, “Egitim Verimlilik Tligkileri”, Verimlilik Dergisi, Cilt:5, Say1:3, Nisan-Haziran 1976,
s.411-424,

* Ferhat SENATALAR, Personel Yonetimi ve Beseri Mligkiler, (Istanbul Universitesi Kitabevi,
Istanbul 1978), 5.165.

o Erdogan TASKIN, Isletme Yédnetiminde Egitim ve Geligtirme, (Der Yaymnlari, Yayin No:138,
Istanbul 1993), 5.28-29.
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- Programli bir egitim, deneme yamlma, yontemine gore sonuglanim daha hizh
gosterir.

- Yeni bir goreve baglayan galisanin ise uyumunu ve 6grenme siirecini hizlandinr.

- Egitimli bir ¢ahgan igini bilir ve daha iyi yapar.

- Cahsanlanin iste yaptiklan hatalar en disik dizeye iner, bilgi, gorgii ve
becerileri artar.

- Cahsanlarin kendisine olan giiveni artar, sorunlant daha kolay ¢ozer, mesleki
becerileri gelisir.

- Cahigan isinde daha faydah olur, igine karst daha olumliu davramglar gelistirir.

- Calisanlar iglerini daha fazla sever ve egitimde 6grendiklerini islerine uygularlar.
Mevcut uygulamalann etkinligi ve verimliligi artar.

- Cahsanlarin mevcut yetenekleri gelistirilebilir. Bilim ve teknolojinin getirdigi
yeni gelismeler dgrenilerek bilgileri yenilenir.

- Yetenekli kigileri ise almak ve iste tutmak daha kolay olur. Boylece is giicii
devir hiz1 duiger.

- Yonetimin denetim ve kontrol maliyetleri azalir.

- Igletme sirket imajimu giiglendiren galisanlari ile pazarlama faaliyetlerinde
rakiplerine karg1 tistiinliik saglayabilir.

- Calisanlarin yetenek ve ozelliklerinin gelismesiyle, caliganin ise uyumu artar.
Boylece calisan ve ig arasinda biitiinlesme saZlanabilir.

Isletme ve organizasyonlann egitim faaliyetlerinden bekledikleri faydalar su
sekilde 6zetlenebilir:*

1.2.1. is verimliliginin artisi: Belirli bir isi yapmakta olan kiginin egitim
yoluyla beceri ve yeteneklerinin arttinlmast sonucunda yapilmakta olan i ve hizmetin
nicelik ve nitelik yoniinden gelistirilmesi miimkiin olmaktadir. Sadece ig verimliligini
saglamak i¢in degil, teknik 6zellikleri artan islerin asgari diizeyde yapilabilmesi icin bile
sistemli bir egitim programi uygulanmast zorunlu olmaktadir.

1.2.2. Moral yiiklemesi: Calisanlarn belirli igleri yapabilmek igin gerekli
becerilere éahip olmalar, ¢alisanlarda giivenlik ve kisisel tatmin duygulanm arttirir. Iyi bir

%2 Ferhat SENATALAR, a.g.e., 5.170-171.
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sekilde diizenlenmis bir personel yonetimi ve begeri iligkiler programi ¢aliganlarin moralini
arttirmakta oOnemli rol oynar. Personel egitimini goérdigi konulan isine
uygulayabilmelidir. Aksi takdirde personelde moral bozukluklan olabilir.

1.2.3. Nezaretin azaltilmasrk: iyi egitim gormiis bir personel yapmakta
oldugu isi daha az nezaretle yapabilir. Bu durumda gerek ¢alisan gerekse de nezaret eden
rahat bir ¢aligma ortamuna kavugur. Daha az nezaretle ve daha bagimsiz bir galigma,
.yapilan isle ilgili egitimin yeterli olmas ile miimkiindiir. )

1.2.4. Is kazalarinin azalmasi: Egitim yoluyla is kazalanmn azaltiimasi
mimkindiir. Is arag ve gereclerindeki aksakhklardan dolayr olan i kazalart sayist oram
egitim yetersizliginden olan i§ kazalan sayisina oranla daha azdir.

1.2.5. Isletme organizasyonunda siireklilik ve uyumluluk: Bir
isletmenin kilit personelini kaybetmesi aminda bile faaliyetlerini aksaklik olmadan
yuriitebilmesi, ayrilan personelin ¢aligmakta oldugu gorevlere getirilebilecek egitilmisg
personele sahip olmasiyla miimkiin olabilir. Degisen i sartlarina gore, isletmenin ig
hacminde ve durettigi Urinde meydana gelen degisikliklerin aksakhk olmaksizin
yapilabilmesi, yalnizca belirli bir gorev icin degil, gerektiginde baska gorevleri de
yapabilecek personelin yetistirilmesi ve ig geregine goére bu personelin yeni iglere

kaydiriimasi ile saglanabilir.

1.3. Isletmelerde Egitimin Amaclar

Egitimin esas amaci davranislann planh ve programli sekilde degistirilmesidir. Bu
davranis degisiklikleri bilgi, becer, ilgi, aliskanlik, yetenek ve tutumlarda gozlenir.”

Isletmelerde ise egitimin amaglan: cesitli bigimlerde algilanabilir. Egitilecek birey
agisindan bakildifinda amag, bireyi isini daha iyi yapabilecek bir dizeye getirmektir.
Bireyin goreviyle ilgili hi¢ bir sey bilmedigi durumda egitimin amaci, bu kimseye
gorevlerini nasil yerine getirecegini 6gretmek olabilir. Egitimin basaris1 ise, bireyin
gorevlerini etkinlikle yerine getirebilmesi ile sleiilir. Egitilecek grup ise bireyin agismdan
bakildiginda egitimin amaci, grubu olusturan bireylere gorevlerini nasil yerine

getirecekleri ve bir ekip olarak nasil birlikte calisacaklarmi &gretmek olabilir. Bu

* Hikmet Y1ldinm CELKAN, Egitim Sosyolojisi, (Atatiirk Universitesi Basimevi, Yayin No:664,
Erzurum 1989), 5.40.
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durumda grup agisindan egitimin basansi, biim ya da kurumun etkinlii ve iretilen
hizmetin niteligi ile olgultir. Egitim programlarina genel olarak bakildiginda ortak
amaglann bazilan asagidaki sekilde siralanabilir:**

- Egitim bireyin verimliligini arttirmahdir. Bu durumda egitimin amaci, ¢aliganlarin
islerini daha hizli yapmalan, gereksiz iglem ve eylemlerden kaginmalan, insan giicii ve
maddesel kaynaklan en yararh bir bigimde kullanmalan ve hizmetin maliyetini azaltma
yollarim 6gretmek olmaktadir. ]

- Egitim, 6grenme stirecini hizlandirmahidir. Egitimin bir amaci da yeni gérev ve
sorumluluklarla kargilasan bireyin 6grenme siirecini hizlandirmaktir. Bir seyin deneme ve
yanilma yoluyla 6grenilmesi hem pahali hem de ¢ok zaman ahcidir. Isletmelerde verilen
egitim, bireyin yeterlilik dizeyine ulagma siirecini kisaltabilir.

-Egitim, bireyin kusur ve eksikliklerini dizeltmelidir. Egitim yoluyla bireye 6zgii
olarak kabul edilen baza davramslar ve kusurlar giderilebilir. Bunun igin, bireylerin kusur
ve eksikliklerinin neler oldugunun agik bir sekilde belirlenmesi ve saptanmasi gerekir.
Saptanan bu olumsuz davramiglann biiyiik bir kismu diizeltilebilir ya da 6nlenebilir.

- Egitim, morali giclendirmelidir. Bireyin bir egitim programina ¢agrilmast onun
kisiligine 6zel bir 6nem verildigini gosterir. Bireysel moral, kigiye kendisini gelistirme ve
isinde basarili olma firsat1 verir. Ayrica bir egitim progranu egitime katilanlarin birbirlerini
daha iyi tamumalarina ve aralarinda daha saglikh iligkiler kurmalarina, ortak anlayiglann
gelistirilmesine yardimci olur.

- Egitim kariyerlerin gelistirilmesine olanak vermelidir. Egitimin yaygin bir amaci
da bireyleri daha iist kademelerdeki gorevler igin hazirlamaktir. Bu isglev dolaylt olarak
yerine getirilir. Clink{i egitimin birinci amaci, bireyi bugiinkii gérevlerini daha iyi yerine
getirebilecek duruma getirmektir. Kisinin bugiinki isinde basarili olmasi, onu bir st
gorev igin aday durumuna getirir. Ayrica egitim kisiye, goris ufkunu genisletme, moral
yeteneklerini genigletme firsatim verir. Buttn bunlar bireyin kariyerini gelistirmesini

saglayici faktorlerdir.

%4 Cahit TUTUM, Personel Yénetimi, (Tiirkiye ve Ortadogu Amme Idaresi Enstitiisii Yayinlan, Yayin
No: 179, Ankara 1979), 5.123-125.
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1.4. Isletmelerde Egitim Programnin Planlanmas:

Egitim programlaninin saglikli bir bi¢imde planlanabilmesi igin ilk adim, egitim
gereksinimlerinin  belirlenmesidir. Burada yapilacak islem, egitim gereksinimlerini
kararIast:rmak degil, varolan gereksinimleri ortaya ¢ikarmak ve belirlemektir. Egitim
gereksinimleri egitim arastirmas: ile ortaya ¢ikarilir. Egitim aragtirmasi, gelecekte
yapilacak egitim etkinliklerinin tiriiniin belirlenmesinde yararh bilgilerin derlenmesi
amaciyla bagvurulan bir aragtirmadir. Bu aragtrma ile ozellikle iki tiir bilginin
derlenmesine ¢aligtlir. Birinci tir bilgiler kamu kesiminde devam etmekte olan ya da yakin
gecmigte sonuglanmig bulunan egitim programlanyla ilgilidir. Ikinci tir bilgiler ise,
gelecekte diizenlenecek egitim programlanyla ilgili goriis ve distincelerdir.”® Egitim
gereksinimleri saptandiktan sonra egitim planlamasi galigmalarina gegilebilir. Bir egitim
programu planlamasina gegilirken ne amagla egitim yapilacainin, egitim programlarinin
kapsaminun ve egitim sirasinda kullanilabilecek yontemlerin neler oldugunun belirlenmesi
gerekir. Uygulanan egitim programimn etkinligi de egitim sirasinda ve egitimden sonra
yapilan degerlendirmelerle saptanabilir. Bir isletmenin egitim programu asagida on iki
bolim iinde belirlenen sorular géz éniine almarak hazirlanmalidir:*®

1.4.1. Egitim ihtiyaclarinin saptanmasi: Hangi gérevlerde caliganlarin
egitilmeleri gerekmektedir? Verilecek egitimin kapsami ne olmalidir. Ve bu egitimin
isletmeye saglayacag yararlar nelerdir?

1.4.2. Egitimle ilgili gérevin ayrintilarinin saptanmasi: Gérevin iyi bir
sekilde yapllabilmesi i¢cin egitim programu iginde neler 6gretilmelidir?

1.4.3. Egitime katilacaklarin degerlendirilmesi: Kimler egitime
katilacaktir? Egitime katilacaklarin 6zellikleri nelerdir?

1.4.4. Egitim programimn yapilmasi: Ne amagla egitim yapilmaktadir?
Egitim faaliyetleri i¢in ¢ngorilen egitim zamam ne kadardir? Egitim programim kim
yonetecektir? Egitim progranu icinde hangi konulara yer verilecek ve yer verilen
konularin boyutlan ne olacaktir? Egitim swrasinda hangi arag ve gereglerden

yararlanmilacaktir? Egitim faaliyetlerinden alinmasi beklenen sonuglar nelerdir?

% Cahit TUTUM, a.g.e., 5.131-132.
% Ferhat SENATALAR, a.g.e., 5.178-180.
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1.4.5. Egitim biitcesinin hazirlanmasi: Egitim faaliyetlerinin onceden
planlanan bigimde ytiriitiilebilmesi igin saglanmasi gereken mali olanaklar nelerdir?

1.4.6. Egitim harcamalarimin ve egitimin sagladifi yararlarin
saptanmasi: Egitim faaliyetleﬁ sonucunda saglanan yararlar egitim igin yapilan
harcamalan hakh gosterecek degerde midir? Egitimde saglanan yararlar nelerdir?

1.4.7. Egitimin isletme yonetimince benimsenmesi: Isletmenin yonetim
kademesi egitim faaliyetlerini nasil kargilamaktadir? Isletme yoneticileri egitim yaranna
inanmakta mudir? Tasarruf s6z konusu oldugunda egitim harcamalarindan vazgegmeyi
veya azaltmayi mi disinmektedirler?

1.4.8. Egitim sisteminin diizenlenmesi: Isletme faaliyetlerinin
aksamadan yiiritilebilmesi i¢in egitim programinn igleyis bicimi ne olmalidir?

1.4.9. Egitim islerinin yiiriitiilmesi: Egitim programlanm yapilmas,
egitim harcamalannin kargilanmasi, egitim yerinin aynilmast ve gerekiyorsa egitim
amaciyla geziler diizenlenmesi, egitim ara¢ ve gereclerinin saglanmasi, egitim igleriyle
ilgili kayitlanin tutulmasi ve raporlarnn yazilmast iglerinden kimler sorumlu olacaktir?

1.4.10. Egitimin degerlendirilmesi: Egitim programlanna katilanlarin
egitimden yaralanma oOlgileri nelerdir? Verilen egitim, egitime katilanlarn igleri ve
amirleri ile olan iliskilerindeki uyumlulugu ne olgiide gelistirebilmistir? Egitim
programlarinin  etkinligini  arttirmak amaciyla hangi degisikliklerin  yapilmasi
gerekmektedir?

1.4.11. Egitim sonug¢larimn ilgililere duyurulmasi: Egitim
faaliyetleriyle ilgili kayitlar, bilgiler ve raporlar ilgili yoneticilere ulagtirilmakta midir?

1.4.12. Degisiklikler veya egitimden vazgecilmesi: Egitimin etkinligini
arttiracak degisiklikler nelerdir?

1.5. isletmelerde Egitim Programlarinin Hazirlamasi
Egitim programlan genellikle her igletmenin egitim bolimi tarafindan hazirlanir.
Egitim boliimii yoksa bu igleri personel bolimil yiiriitecektir. Egitim programlarmn

diizenlenmesinde iki yol izlenir:”’

%7 Fermani MAVIS, “Otelcilik Endiistrisinde Personel fonksiyonunun Rolii”, Anadolu Universitesi
iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Cilt:7, Say1:1, Haziran 1989, 5.211-225.
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Birinci yol; personel ve personel gruplarimin mevcut kapasitelerini incelemek ve i
gereklerini g6z Onlinde tutarak egitimin ihtiyaglarim saptamaktir. Bunu soyle ifade
edebiliriz:

Egitim = I Gerekleri — Personelin Yetenekleri
Ikisi arasindaki fark arttikca egitim cabalann da yogunlasacaktir. Bilimsel olarak isin
gerekleri 1§ degerlemesi ile, personel yetenekleri ise personel degerlemesi ile belirlenir.
Ancak bu olduk¢a maliyetli bir yoldur. .

Ikinci yol; isletmenin mevcut olan veya gelecekte karsilasilabilecek sorunlan goz
Ontine alinarak her bolimiin ayn ayn kalifiye personel ihtiyaglarini saptamaktir.

Her iki tiir analizin baganih olarak gergeklestiriimesinden sonra, belirlenen egitim

programu etkili olabilmektedir.

1.6. Isletmelerde Egitim Yontemleri

Egitim etkinliklerinin simflandinlmasinda gesitli lgitler kullamlmaktadir. Ornek
olarak egitim; egitimi veren kuruluslarn tiriine ya da egitimin yapildig1 yere, egitime tabi
tutulanlarin hizmette bulunduklan asamaya veya niteliklerine gére siniflandinilabilir. Bu
siniflandirma bigimlerinden bazilart sunladir:*®

1.6.1. Isbasi egitim yontemleri: Isbasinda uygulanan egitim kisiye

gorevlerini yerine getirirken verilen egitimdir. Kisi bir yandan isini yaparken bir yandan
da 6grenir. Isbasinda yapilan egitimin tstiinliikleri sunlardir:

- Ogrenme kisinin kendi istegine bagh bir siirectir. Bu istek igbaginda daha kolay
uyandirilir. Clinkii is ortamui bu duygunun uyandinilmasinda en uygun ortamdir.

- Isbaginda yapilan egitimde, kisinin giigli ve zayif yonlerini gérip hemen
diizeltme imkani vardir.

- Ogretilen seylerin hemen uygulanma olanag1 vardir.

- Isbasinda bir yoneticinin varlig: 6grenme siirecini hizlandirir.

- Isbasinda diizenlenecek bir egitim programina katilmak ister istemez kisiyi belirli

bir siire iglerinden uzaklagtinr. Bu ise hizmeti aksatabilir.

8 Fermani MAVIS, a.g.e., 5.223-225.
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1.6.2. Is dis1 egitim yontemleri: Is digt egitim, personelin igbagindan
uzaklagtirilmasiyla igletme iginde veya diginda gerceklestirilen egitsel ¢abalan kapsar. I
dis1 egitimin tstinlikleri sunlardar:

- Isbaginda uygulanan egitim zamandan kazandinr. Bir kavramu tammlayabilmek
icin bilinenden bilinmeyene dogru gitmek gerekir. Isbasinda egitim, bu sirayr izleme
olanagi vermez.

- Kisinin isbaginda kargilastigy olaylara bakarak genelleme yapmast giigtirr.
Kullandigy yéntemlerin ¢ogu kargilagtigr olaylann ¢6ziimii igin gegerlidir. Bu yolla daha
genis uygulama olanagi olan ilkeleri gelistiremez. Bu ilkeler i diginda daha kolay
gelistirilebilir.

- Is disinda diizenlenen bir egitimin etkinligi duruma gore ayarlanabilir. Diisiince
ve kavramlar 6grenmeyi olanakh kilacak mantiksal bir diizen iginde verilebilir. Béylece
6grenme rastlantilardan kurtulmug olur.

1.6.3. Kurum icinde egitim: Kurum iginde diizenlenen -egitim
programlarimn belli bagh yararlars sunlardir:

- Kurum iginde diizenlenen bir egitim programinda genellikle kuruma 6zgii baz
sorunlarin tartigilmast olanagi bulunur. Bu konularda en ¢ok bilgi sahibi olan kisiler, yine
o konuda gahsanlardir. Digsanda diizenlenecek bir programda bu problemleri tartigacak
kisileri bulmak gigtirr Kurumda c¢aliganlarin yetki ¢ergevesini asan bir konunun
ogretilmesi gerektiginde, digsaridan yetkili kisileri davet etmek her zaman olanaklidir.

- Bir kurumda dizenlenen egitim programmna katilacak olanlar genellikle o
kurumun ¢alisanlandir. Boylece karmagik bir grup yerine tirdes bir grubun varh@:
egiticiler igin dnemli kolayliklar saglar. Ayrica egitime tabi tutulanlar iglerinden uzun stire
uzaklagsmamis olurlar. Kurumda diizenlenecek bir programa i saatlerinden giinde bir iki
saat ayirmak suretiyle katilmak egitimi daha ucuza mal edecektir.

1.6.4. Kurum disinda egitim: Kurum diginda diizenlenen egitim
programlarinin da 6nemli yararlan vardir:

- Kurum diginda dizenlenen bir programa katilan gesitli kurum mensuplarimn
olusturdugu bir grup, bilgi ahgverisi yoniinden tiirdes bir gruba oranla daha uygun bir
ortam yaratir. Boylece bilgi, gorgii ve deneyimleri kargilikh olarak tartisma olanagt bulan

cahganlar goériislerini genisletme imkant bulurlar.
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- Kurum diginda dizenlenen bir egitim programina katilanlar giinlik is
temposunun etkisinden kurtulup, nesnel diiginmek, tartiymak olanagim kurum igi
programlara oranla daha fazla elde ederler. Kurum iginde is basinda yapilan egitimde

cahsanlar, her igle ilgilenmek zorunda olduklarindan 6grenim verimli olmayabilir.

1.7. Yontem Se¢imini Etkileyen Etmenler

Egitim yontemleri ¢ogunlukla tek baglanna kullamlmazlar. Genellikle bir kag
yontem birlikte kullanilir. Bu nedenle se¢gme sorununun en iyi tek yontemi segmek degil,
kosullara en uygun bir karma yapabilmektir. Yontem segimini, egitimin amaci ve egitime
tabi tutulanlarin nitelikleri etkilemektedir.

1.7.1. Egitimin amaci; Bir egitim faaliyeti bilgi, beceri ve davramg
kazandirma amaglanindan birine yonelmistir. Uygulanan yontemlerin ¢ogu, bilgi vermek
icin elveriglidir. Davramig ve beceri kazandirmaya yarayan yoéntemler daha azdir.
Ogretilecek konular uzmanlastikga segimin kapsami daralir. Bu durumda, ¢alisma grubu,
rol oynama, gosteri vb. teknikler 6nem kazamir. Davranig ve beceri kazandirma amacina
yonelmis bir egitim etkinligi, caligma gruplan, bireysel veya grup proje ¢aligmalan, érek
olay, rol oynama vb. yontemlerin uygulanmasim zorunlu kilar. Davramg yonii agir basan
becerilerin kazandinlmasinda rol oynama ve gosteri yontemlerini se¢mek daha uygun
olacaktr.

1.7.2. Egitime tabi tutulanlarin nitelikleri: Egitime tabi tutulanlarin
ogrenim diizeyleri yontem se¢iminde ¢ok Gnemlidir. Ayrica yetiskin egitici azligi, egitim

arag ve gereclerinin yetersizligi de yontem secimini etkiler.”

1.8. Isletmelerde Egitim Programlarinin Degerlendirilmesi

Egitim, hangi tiirde olursa olsun énemli bir etkinliktir. Bu yiizden, degerlendirme
konusuna degisik agidan bakanlar vardir. Bunlara gore egitim hangi olgiide yapilirsa
yapilsin yararh bir etkinliktir. Ve egitim ¢abalarinin basani derecesini 6lgmeye calismak
bog bir ugrastir. Bu goris oldukga aldaticidir. Ciinkii egitim her seyden 6nce gelecege
doniik bir yatinmdir, Egitim etkinliklerinin degerlendirilmesi 6teki yatinm projelerine

oranla daha giictir. Bunun en &nemli nedeni, egitimin gogu kez nicel olarak

* Ferhat SENATALAR, a.g.e., 5.144-145.
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tammlanamamasidir. Egitim sonucunda gelistirilen yaraticilik giiciinii yada kazamlan
becerileri matematiksel olarak olgmek olanaksizdir. Ayrica egitim programlanmn
yararlanmin, yapildigi anda degil belirli bir siire gectikten sonra ortaya g¢ikmast
degerlendirilmesini gii¢lestirmektedir. Bir bagka giiglikte, egitim yararlanmn amaglandig
alanlanin digima tagma olasiigidir. Bagka bir degisle belli bir egitim etkinlifi ile
gelistirilmesi amaglanan becerilerin hi¢ umulmadik bir alanda kiginin kendini gelistirmesi
ve yenilemesi sonucunu dogurabilir. Biitin bunlar efitim  etkinliklerinin

degerlendirilmesinde karsilagilan giigliiklerdir.'*®

Bu nedenle isletmelerde egitim
faaliyetlerine girigirken bu faaliyetler sonucunda ulagilmak istenen hedeflerin belirlenmesi
ve egitim faaliyetleri sonucunda bu hedeflere ne olgiide ulagildiginin saptanmasi
gerekmektedir. Egitim faaliyetlerinin degerlendirilmesi amaciyla kullanilan genel olarak
bes temel olgiit vardir.'

1.8.1.Egitime katilanlarin tepkisi: Egitime katilanlarin egitim programi
konusundaki yargilan, uygulanan progranun etkinligini 6l¢gmek agisindan 6nemli bir él¢i
olabilmektedir. Uygulanan egitim programun sikici, egitimcilerin yeterli olmayisi veya
yeterli olusu, egitim programlannmn ihtiyaglan kargilayacak nitelikte olmayis1 gibi yargilar, -
egitim programinin egitime katilanlar agisindan yeterli Slgtide yararli olup olmadig:
konusunda bilgiler verebilirler. Ancak yoneticilerin, egitime katilanlann tepkilerinden
hareket ederek yapacaklan degerlendirmelerde yanlig sonuglara varmamalan igin, dikkatli
olmalar1 ve gerekli nitelikte degerlendirmeler yapmalan gerekir. Egitim programlarinda
egitime katilanlanin uygulanan egitim programu hakkindaki gorislerini 6grenmek igin,
genellikle soru kagitlan veya formlar kullanilmaktadir. Egitim programuna birden fazla
egitimcinin katilmast durumunda 6nceden belirlenmig araliklarla egitime katilanlann
tepkilerini 6grenme yoluna gidilmesi, degerlendirme agisindan etkin bir sonug verebilir.

1.8.2.Egitime katilanlarin bilgi ve becerilerinde egitim sonrasinda
meydana gelen degisiklikler: Egitimin ekinligi, uygulanan egitim programt sonucunda
egitime katilanlann bilgi ve beceri diizeyinde meydana gelen degismeler yoluyla da
saptanmaya caligilir. Bilgi ve beceri gelistirilmesi amaciyla diizenlenen egitim

programlarinda egitim sonrasi degerlendirmeler, bazt konularda kolaylikla yapilabilirken

1% Cahit TUTUM, a.g.e. 5.145-146,
19! Eerhat SENATALAR, a.g.e. 5.187-194.
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bazi konularda kesin bir yargiya varmak oldukga giigtir. Egitim programlarinin
etkinliginin belirlenebilmesi, programlarda ogretilenlerin olgiilebilir olmastyla ilgilidir.
Aynca ¢alisanlann ¢aligmalaninda meydana gelen degismelerin egitim sonucu meydana
gelmis olduklarim da ispatlanmasi gerekir. Egitim program sonrasinda kazanilan bilgi ve
becerilerin dlgiilmesi i¢in genellikle testlerden yararlamlmaktadir. Bu degerlendirmelerin
yapilabilmesi igin, eZitim programinda 6gretilenlerin olgiilebilir nitelikte olmas: gerekir.
Aynica egitime katilanlann egitim programu sonrasinda ¢aligmalarinda gorilebilecek
gelismelerin, egitim programn digindaki nedenlerden meydana gelip gelmedigi de
aragtinlmalidir. Bunun i¢inde, egitime katilanlar ile egitime katilmayanlardan olusan farkh
gruplann ¢alismalarimn degerlendirilmesi yoluna gidilebilir.

1.8.3. Egitime katilanlarin egitim sonrasinda davramslarinda
meydana gelen degisiklikler: Egitim programlan, egitim programu uygulanmasindan
sonra c¢alisanlarin davramglarinda olan bazi degisiklikler de, egitim faaliyetlerinin
degerlendirilmesinde 6l¢iit olarak kullanilmaktadir. Egitim programlan birden fazla
amagla hazirlanmakta ve bu amaglar iginde c¢aliganlarin davramslaninda gelismeler
saglanmasi da bulunmaktadir. Calisanlanin davramglannda saglanmak istenen geligmeler,
islerinde daha basanl olmak arzusu yaratmak, igletmeye karsi olumlu davramglarda
bulunmak ve bunlarin sonucu olarak iyi ve baganli bir galisma ortamu saglamaktir. Daha
once bahsedildigi gibi, egitim programi uygulanmasi sonrasinda meydana gelen
degismelerin  Olgiilebilir ve degismelerin  egitim sonucu meydana geldiklerinin
kamtlanabilir olmasi gerekir.

1.8.4. Egitim sonrasinda ¢ahsanlarin islerindeki basarilarinda olan
degismeler: Egitim sonrasinda ¢ahisanlarin iglerindeki basanlarinda gorilen degismeler
de, egitim faaliyetlerinin degerlendirilmesi amaciyla kullamlan temel 6lgiitlerden biridir.
Egitim yoneticileri egitim programu uygulamast sonucunda g¢aliganlarin ¢aligmalarinda
meydana gelen gelismeleri, egitim programt uygulamasiun bir sonucu olarak
gérmektedirler. Buna kargin egitim programlarma katilan kisilerin  yoneticileri,
calismalarda meydana gelen §¢h§melenn eg1t1m programu sonucunda saglandigi
konusunda ileri siirijen yarg\la(l oldugu gibi kabul etmemekte, kesin kanitlar
istemektedirler. Bu nedenle egitimin etkinligi ve egitime katilanlarin ¢ahgmalarinda

sagladig gelismeleri saptamak i¢in aynntih gahgmalar yapmak gerekmektedir. Bu amagla
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egitime katilanlarla katilmayanlar arasindaki farkliliklar gésterebilecek nitelikte kayitlarin
tutulmasi, egitime katilanlann egitim sonrasi ¢aligmalan sirasinda gozlemler yapilmasi
gerekmektedir. Egitim programunin degerlendirilmesi sonucunda, olumsuz sonuglar
almrfus olmasi, bu olumsuzlugun sadece egitim programinin etkin olmayistyla ilgili oldugu
kanisina varmak yanhs olabilir. Cinkii isletmelerin organizasyon yapilanindaki
bozukluklar da, egitimden beklenen yararlann saglanmasini engelleyebilir. Egitim
~ programlarina katilanlar edindikleri bilgi ve becerileri isletmelerdeki organizasyon
aksakliklar nedeniyle uygulamaya aktaramayabilirler.

1.8.5. Organizasyonel etkinlik ve sonuglar: Egitim program
uygulamalan calisanlann bilgi, beceri ve davraniglannda bir gelisjme saglama amaciu
tasidif1 gibi, ¢alisanlarin galistiklan organizasyonlann hedeflerine uygun bir bigimde
caligmalanm saglama amaci da giitmektedir. Caliganlara verilen egitimle yalmzca bilgi,
beceri ve davrams degisiklikleri saglamak yeterli degildir. Egitimle, ¢aliganlann galigtiklar
organizasyonlarimn hedefleri dogrultusunda ¢aligmalanmn saglanmasi da gereklidir.
Ancak egitimin etkinliginin degerlendirilmesinde organizasyonel etkinlik ve sonuglarn

diger olgtitlere gore degerlendirilmesi daha giigtir.

2. SATISCILARIN EGIiTiMi

2.1. Satis Egitimi ve Onemi

Egitim, isletme iginde veya diginda formal programlar yoluyla veya kendi kendine
ya da tecriibe kazandirarak bir kisinin bilgi, yetenek ve becerilerinde degisiklik yapma
faaliyetidir. Yetistirme ise, belirli kademelerdeki belirli isleri yapabilmek igin gerekli olan
bilgi, yetenek ve davramslarin kazandinlmas: sirecidir. Ancak satig egitimi konusundaki
kaynaklar egitimi, yetistirmeyle birlikte ele almaktadir.

Isletmenin gevre kosulan, pazarlarin yapilani ve rakiplerin davramglan siirekli
olarak degismektedir. Isletmenin siirekli degisim igindeki bu kosullara uyabilmesi igin
egitim zorunludur. Satiggilar igletmeyle pazar arasindaki iligkileri saglayan gorevliler

oldugu igin, isletme ici ve dist kosullardaki siirekli degismeler karsisinda bilgilerini ve
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yeteneklerini gelistirmeleri gerekir. Bu yiizden isletmeler satiggilanmn egitilip
gelistirilmelerini siirekli bir gorev olarak benimsemelidirler.'?

Egitimle isletmenin satig gelirlerini arttirmak miimkiindir. Boylece ydnetimin
etkinligi artar. Egitimle, bolgede yalmz olarak dolasacak ve isletmesinin mesajim
tuketicilere ulastirmaya ¢alisan satigginin kendine giliveni artar. Biittin bunlar satiggiyr
daha iyi ve olumlu yonlere yoneltir. Egitim, isletme politikalarinin uygulanmasina yardim
eder. Miisterileri ve dolaysiyla tiiketicileri yanhg satiglardan korur. Ayrica satiggi, ¢ok
uzun yillar sonra bolgede kazanacag bilgi ve birikimini egitimle ¢ok kisa bir zamanda
kazamr. Boylece isletme giderlerini azaltir, satig gelirlerini yikseltir ve karlihiint arttirmg
olur. Goriildiigh gibi satis egitimi, igletmenin amaglarna ulagmasm saglayan gerekli

araclardan biridir."®

2.2, Satis Egitiminin Amaclan

Satig egitiminin amaglan igletmelere goére degisebilir. Genel olarak satig glci
devrinin digiiriilmesi, satig giiciine moral kazandirma, miisteri iligkilerinin gelistirilmesi,
satiglarin arttirilmasi, zaman ve alan yonetiminin etkin kullannminin kazandirlmas: gibi
konu basliklan altinda toplanabilir.*

2.2.1. Satis giicii devir hizinin azaltilmasi: Satis giici devri, belli bir
donemde satig glicinden aynlanlarin oramidir. Genelde yag ortalamasi daha yiiksek olan
satigcilara oranla geng ve yeni satiscilarda is giicii devri daha yiiksektir. Isletmeye yeni
alinan bir satigginin egitimsiz olarak sahaya génderilmesi hem satig¢t hem de firma i¢in
hos olmayan bir durumla kargilagilmasima neden olabilir. Bu nedenle satiggimin egitimi
gereklidir.

2.2.2. Verimliligin arttirlmasi: Satig egitiminin temel amaci olan satigta
verimliligin arttirilmasi, satig giciine satig becerilerinin kazandirlmasiyla mimkindir.

Satig egitimi alanlar isletmenin kultiri, politikalan, trtinleri ve hizmetleri, faaliyette

192 jlhan CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar-Kararlar, (Beta Basim Yayim Dagitim A.S., Yayin
No:217, Istanbul 1987), 5.330.

193 Erdogan TASKIN, “Isletmelerde Satis Egitiminin Onemi”, Pazarlama Diinyas: Dergisi, Eyliil-Ekim
1988, Yil:2, Sayi:11, s.27-29.

1% Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi, (Anadolu Universitesi Yaymlan, Yayin No:525, Eskigehir

1996), 5.174-175.
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bulunulan sektor, satig teknikleri vb.. gibi konularda egitilmektedir. Bu egitim hem
isletmenin hem de satig¢imn bireysel amaglannmin gergeklesmesine yardimei olmaktadir.

2.2.3. Miisteri iliskilerinin iyilestirilmesi: Satig giicinin devrinin iyi
olmast miisteri iligkilerinin iyilestirilmesine yardimci olmaktadir. Ciinkii miisterilerin
diizenli olarak ziyaret edilmesi mugsteri baglilim arttinr. Miisteri ziyaretlerinde
sorunlarin tam ve dogru olarak cevaplandinlmasi, itirazlann uygun kargiliklarla
giderilmesi miisterinin tatminini arttiracagindan isletmeye baghlik artar. Aksi taktirde ise,
igletmeye baglihk azalir. Egitimli satisgi igletmeye yarar, egitimsiz satigqt ise isletmeye
zarar getirir.

2.2.4. Satig giiciiniin moralini yiikseltme: Satig¢1 yliksek moralle satiga
¢iktiginda misteriye daha thmh yaklasacak, olumsuz durumlann tstesinden gelebilecegi
ve daha hizh sipari alabilecegi igin, morali yiiksek olacaktir. Kisaca satiggimn morali
arttikca performansi da aratacaktir. Egitimsiz bir satigg1 ise, misterilerin sorularina
yeterince yanit veremeyeceginden miisteriyle olan iligkilerinde ¢atigmalar yasayabilir, bu
da satig¢inin moralini bozacaktir. Satig egitimi satigginin kendine giivenini arttinr, ¢aligma
istegi verir. Dolaysiyla satiggimin performansmmn artmasmt saglar. Iyi bir performansla
calisan satiggl ise, isletmenin amaglanna ulagmasim saglayacaktir.

2.2.5. Zaman ve bilge yonetiminin kazamilmasi: Satig yonetiminde
zaman ve bolge yonetimi ¢ok onemlidir. Yeni ige baglayan bir satig¢t, satig faaliyetlerinin
nasil bolustiirilecegini, ziyaretlerin misterilere gére nasil ayarlanacagim, her bir ziyarette
ne kadar zaman harcanmas:t gerektigini, sati3 seyahatlerinin ne kadar strede yapilmast
gerektigini tam olarak saptayamaz. Satig egitimiyle satig¢ilara bu tiir konularda bilgi

verilerek, satig¢ida bu tir niteliklerin gelistirilmesi saglanabilir.

2.3. Satis Egitiminin Tiirleri
Baglhica egitim tirleri;, ise yonlendirme egitimi, bilgi ve yetenek egitimi,
yoneticilige yonlendirme egitimi, pazara yonlendirme egitimidir.'*
2.3.1. Ise yonlendirme egitimi: Goreve yeni baslayan satisciya, isletmeye

ve igine iligkin ilk temel bilgilerin verilmesini igeren egitimdir. Egitim bir kag¢ giin

195 {lhan CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar-Kararlar, (Beta Basim Yayim Dagitim A.S., Yayin
No:217, Istanbul 1987), s.331-333.
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stirebilecegi gibi, aylarca da siirebilir. Ozellikle hi¢ deneyimi olmayan satig¢ilann egitimi
uzun strer. Yonlendirme egitiminde Ozellikle mahn teknik niteliklerine, isletmenin
benimsedigi ilkelere ve uyguladigi yontemlere iligkin temel bilgiler verilir.

2.3.2. Bilgi ve yetenek gelistirme egitimi: Bilgi ve yetenek gelistirme
egitimi; mal, isletme, alicilar, satig psikolojisi, satig kanaati konularim igerir.

Mal: Her satiggi malla ya da hizmetle ilgili her seyi bilmelidir. Malin nasil
yapidigim, neden boyle yapildigiu, nasil kullamlacagim vb.. bilmek zorundadir.
Teknolojinin siirekli degismesi nedeniyle bu tiir egitimin siirekli yapilmas: gereklidir.

Isletme: Mala iliskin egitim sirasinda, igletmenin eylemlerine ve politikalarina
iliskin bir olgiide bilgi verilebilir. Ancak satigg1 isletmeye, isletme politikalarina,
yontemlerine ve uygulamalarina iligkin her seyi bilmelidir.

Alicilar: Satiggilara mali satin alanlara iligkin bilgilerin verilmesi gereklidir. Mal
satin alan bir isletme ise, bu igletmenin uyguladig teknoloji ve yontemlerle ilgili bilgiler
satigctya verilmelidir. Bu tiir bilgileri satiggimin kendisinin edinmesi zor ve zaman alicidir.
Satige1 mugterisinin 6zellikleriyle ilgili bilgileri ¢ogu zaman kendisi verir. Bu durumda
isletme satigcisina miisterinin satin alma siireciyle, miisteri psikolojisiyle ilgili bilgiler
vermek zorundadir.

Satig psikolojisi: Satiggimn davramglan kargisinda, aliciun ne distndigi, satis
cabalarini nasil algiladigi kavranabilmelidir. Satiggilanin bu konularda egitilmesi gereklidir.
Isletmeler genellikle bu tiir egitime 6nem vermezler.

Satis sanati: Pek ¢ok isletme satiggisimn satist gergeklestirme yetenegini kendi
kendine gelistirmesi egilimindedir. Ancak artan rekabet ortaminda kaybedilecek zaman
yoktur. Satig¢ilarin uzun siire sahada edinecekleri tecriibe ve bilgi, satig egitimiyle kisa
zamanda edindirebilir.

2.3.3. Yoneticilife yonlendirme egitimi: Satiggi, bir yonetici gibi
disiinebilen ve davramsta bulunan bir kigi olmalidir. Kendini, kendine ayrilan satig
bolgesinin yoneticisi gibi gérmeli ve bu yolda davramglarda bulunmalidir. Bunun iginde
planlama, sorun ¢6zme degerleme ve denetleme gibi yonetsel iglevleri bilmelidir.

2.3.4. Pazara yonlendirme egitimi: Satigginin pazarda gecen olaylan
algilamas1 ve degerlendirmesi ¢ok énemlidir. Elde edilen deneyler satiggtya bu konuda

yardime olabilir. Ancak satigginin gérevini etkinlikle yapabilmesi i¢in, kendisine gerekli

#e=diglu Universitesi
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teknikler ve araglar ogretilmelidir. Satiggiya, malin talebini etkileyen ekonomik, sosyal,

teknolojik ve siyasal gtigleri inceleme ve degerleme yetenegi kazandinilmalidir.

2.4. Sati Egitim Programinin Olusturulmasi ve Gelistirilmesi

Satig egitim programu olusturabilmek i¢in, sirketin kisa ve uzun dénemli amaglan
bilinmelidir. Satig eZitim programu bu amaglara gore olusturulmaldir. Satig egitim
programumn tiirli ne olursa olsun egitim programin olusturulmasinda atilacak ilk adim,
egitimin Ozel amaglanm tammlayabilmek igin, egitim ihtiyaglarinin belirlenmesidir.
Bundan sonra atilmast gereken adimlar sirasiyla, amaglan belirlemek, program
gelistirmek ve uygulamak, program gézden gecirmek ve degerlendirmektir.

2.4.1. Egitim ihtiyaclarimin belirlenmesi: Verilen satis egitim
programumn tiiri ne olursa olsun planlama agamasinda atilmasi gereken ilk adim, egitim
ihtiyaglarim belirlemektir. Bunu yapmann bir yolu satig temsilcileriyle yolculuk yapmak,
onlan izlemek ve ihtiyaglanni 6grenerek daha etkili galismalanim saglamaktir. Thtiyaglarin
tespitinde bolge satis yoneticileri, satig yoneticilerine en yakin kisiler olduklarindan iyi bir
bilgi kaynagidir. [Egitim ihtiyaglanmn belirlenmesinde satiggilarn  performans
degerlendirmeleri, satig ticret analizini igeren girket kayitlari satig giiciinii desteklemek
amaciyla diizenlenen davramgsal ¢calismalar da iyi bilgi kaynaklanidir. Ihtiyag analizinde su
ii¢ temel soru cevaplandirlmalidir: '

- Isletmede nerede egitime ihtiyag vardir?
- Bu egitim programunin igerigi ne olmalidir?

- Egitime kimin ihtiyaci vardir?

1% Gilbert A. CHURCHILL, Neil M. FORD, Orville C. WALKER, Sales Force Management, (R.R.
Donelly and Sons Company, Boston 1993), s.500.
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Kaynak: Gilbert A. CHURCHILL, Neil M. FORD, Orville C. WALKER, 1993, 5.501.
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Egitim ihtiyaglanim belirlemek amaciyla yonetimin yapacagi g¢aligmalar; baglangig
satig programlan ve siirekli satis egitim programlan seklinde iki noktada odaklasir.'®’
24.1.1. Baslangi¢ satis egitim ihtiyaclarinin belirlenmesi:
Baslangig satig egitimi programinin belirli amaglan ve egitim ihtiyaglanmn belirlenmesi,
ti¢ temel faktoriin aynntih analizini gerektirir. Bu faktérler;is tammlan, egitilecek satig
personelinin gegmisteki bilgi diizeyi, deneyimi ve satiga iligkin pazarlama politikalanidir.

Is tamimlari: Satig iginin basanyla yiiritilebilmesi icin gerek duyulan nitelikler is
tammlarinda aynntih olarak goésterilir. Hazirlanan ig tammlan, genellikle egitime ihtiyaci
olan yeni satig elemanlarim aydinlatma ve onlara bilgi verme amacina yonelik oldugu igin,
ayrmtili ve dikkatli bir incelemeyi gerektirir. Is tammlarinda yer alan diger sorunlar sati
faaliyetinde basan ile ilgilidir. Satig personeli nasil bir zaman planlamas1 yapmalidir?
Gozard: edilen gorevler hangileridir? Ni¢in? En etkin satig yaklagimi hangisidir? Bu ve
benzeri sorulann cevaplan yeni ise alinan satiy elemaninin egitim ihtiyacim, egitim
amaglar agisindan saptamaya yardimet olur.

Satig personelinin gecmisteki bilgi diizeyi ve deneyimi: Her satis elemam
gecmisteki bilgi ve deneyimine bakilmaksizin, bir baglangi¢ satig egitim programindan
gecirilir. Egitime tabi tutulacak bir satis elemammn mevcut bilgi birikimi ve sahip oldugu
niteliklerle hazirlanan is tammlarinda aranan bilgi dizeyi ve nitelikler arasindaki fark,
isletmenin ihtiyag duydugu egitimin yapilmasim, nitelik ve niceligini ortaya ¢ikarir. Bu

matematiksel olarak séyle formiile edebilir:
Egitim IThtiyaglan = Satis Elemanmm Mevcut Bilgi Diizeyi - Is Tanimlarinda Yer Alan Nitelikler

Satig elemanlan arasindaki bireysel farkliliklar nedeniyle kusursuz ve eksiksiz bir
egitim programi hazirlamak ¢ok giictir. Bununla birlikte, tim yeni alinan satig
elemanlarinin 6zdes bir programdan gecirilmesi zaman ve parasal tasarruf saglayabilir.

Satiglara iliskin pazarlama politikalari: Baslangig satis egitim programim
belirlemek igin satig-pazarlama politikas: iligkisi analiz edilmelidir. Mal ve hizmetlerde ve

pazarda olusan farkliliklar egitim programlarinda gerekli degisikliklere yonelik farkl satig

197 Necdet TIMUR, “Biiyitk Magaza Satis Personelinin Egitimi”, Anadolu Universitesi iktisadi ve
idari Bilimler Dergisi, Cilt:7, Say1:1, Haziran 1989, 5.227-247.
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uygulama ve politikalanm ortaya koyar. Omek olarak, makine pargalanmin satiginda
genellikle uriin bilgisi ve miigteri uygulamalan iizerinde durulmasi gereken, teknik
gerektirmeyen basit uriinlerin satiginda sadece satig teknikleri lizerinde durulur. Satig
teknik cabalan, fiyat, pazarlama kanali ve fiziksel dagitimdaki tiim degisiklikler baglangig
satig egitim programlarinda gosterilir. Omek olarak, satis tesvik ¢abalannda, reklam hig
kullamlmams ya da ¢ok az kullanilmigsa satig egitiminin tutundurma gorevini yerine
getirecek satig personelini hazirlamasi gerekir ya da satis giicliniin abalarina ek olarak
reklam yogun bir bigimde kullamlmugsa yeni satig elemanlan etkinliklerini nasil koordine
edeceklerini 6grenmeye gereksinim duyacaklandir.

2.4.1.2. Siirekli satig egitim ihtiyaclarimin belirlenmesi: Siirekli
satig egitim programu igin 6zel amaglarin belirlenmesi, tecriibeli satis elemanmna iligkin
belirli egitim ihtiya¢larinin tanimlanmasini gerektirir. Mal / hizmetlerdeki ve pazarlardaki
temel degisiklikler isletmenin satiglarla ilgili pazarlama politikalarim, yontemlerini ve
organizasyonunda degisiklikler yapmayr gerektirdigi icin, eZitim ihtiyaglarimn
saglanmasim zorunlu kilar. Hizmetler ve pazarlar ¢ok az degisse, isletme politikalan,
yontemleri ve organizasyonu degismese bile ortaya ¢ikan bazi olumsuz yénler agisindan
satig personeli degisir. Ornek olarak, satis elemanlarinin ihmalci ve dikkatsiz caligma
aligkanliklar1 geligtirmesini verebiliriz. Biitiin bu nedenlerden dolay: tecriibeli bir satig
eleman da stirekli satig egitimine tabi tutulmalidir.

2.4.2. Amaclarim belirlenmesi: Bir isletmenin egitim ihtiyaglan
belirlendikten sonra atilacak ikinci adim, bu ihtiyaglara uygun 6zel ve olgiilebilir hedefleni
koyarak sati egitim programma katkida bulunmaktir. Omnek olarak, amaglar yeni
teknikler ve prosedarlerle ilgili 6grenmeyi igerebilir ya da egitim %10 satig artist
isteyebilir. Bu veri daha sonra egitim programmin genel amaci olabilir. Ozel amag satis
temsilcilerine yeni hesaplarin 6gretilmesi olabilir. Satig egitiminde hedeflerin dlgilebilir
olmasi, egitim programinin degerlendirilmesi agisindan ¢ok onemlidir.

2.4.3. Gelistirme ve uygulama program: Bu noktada egitim
programumn gelistirilmesi ya da disandan bir kurulusun bunu dizenlemesiyle ilgili bir
karar verilmelidir. Biiyik kiigiik pek ¢ok sirket satig egitimiyle ilgili olarak eZitim veren
isletmelere bagvurmaktadir. Kiigitkk sirketler egitim ihtiyaglarinin gogunu disaridan

saglayabilirler. Biiyikk sirketler ise programlarim gelistirip, belirlenmis ihtiyaglarla
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ilgilenmek i¢in digandan sirketler tutarlar. Disanidan temin edilen egitimcilerin dikkatli
inceleme yapmamasi problemlere yol agabilir. Egitimde dis kaynaklann kullamm
isletmenin amaglann kargiladigs taktirde desteklenmelidir.

2.4.4. Degerlendirme ve gozden gecirme program:Bir sonraki adim bir
6lgiim hazirlamaktir. Sorulmasi gereken sorular sunlardir:

- Ne olgulmek isteniyor?

- Ne zaman 6lgiilmek isteniyor?

- Hangi 6l¢tim araglan kullamhyor?

Egitim sonrasi ya da egitim sirasinda yapilan testlerde, 6grenmeyi 6lgmek kolay
olabilir. Ancak alandaki uygulamayr 6lgmek zordur. Bir satig elemamt bir Grlin tamitim
konusunda aldigy egitim sirasinda degerlendirilebilir. Fakat satiy elemanlarimin, miisteri
onindeki satis sunumunun degerlendiriimesi daha zordur. Bu noktada bolge satig
miidiirlerine bagvurulmalidir. Canki bolge satig midiirleri satis elemanlarmin Griin

tanitimunda iyi olup olmadiklarim izleyebilirler.'*®

2.5. Satis Egitim Yontemleri

Satigciin nasil bir egitime ihtiyaci olduguna karar verildikten sonra sira satig
egitiminde kullanilacak en iyi yolu bulmaya gelecektir. Satigy egitiminde kullamlan
yontemler drin ya da hizmetin tirine, isletmenin bayukligine, satiscilarin sayisina,
alicilarin  6zelliklerine bagl olacaktir. Satig egitim yontemleri bigimsel olmayan ve
bi¢imsel olarak iki grupta toplanabilir.

2.5.1. Bicimsel olamayan yontemler: Bigimsel olmayan satis egitim
yontemleri, satig personelinin bigimsel satig egitim yontemleri ile egitim ihtiyaglan
kargilanamadig1 ya da yetersiz kaldigs zaman ortaya ¢ikar. Bigimsel olmayan satig egitim
yontemleri agagidaki gibi agiklanabilir.

2.5.1.1. Kisisel degerleme: Kigisel degerleme yonteminde kisi
verilen bilgiler, edinilen tecriibeler ve kisisel ozelliklerinden dolayt kendi kendini

degerlendirebilecegi gibi, bir bagkas: tarafindan da degerlendirilebilmektedir.'” Satig

1% Gilbert A. CHURCHILL, Neil M. FORD, Orville C. WALKER, Sales Force Management, (R.R.
Donelly and Sons Company, Boston 1993), 5.500.

1% Filiz DERICI, Departmanh Magazalarda Baglangi¢ Satig Egitimi ve Ordu Pazarlarmdaki
inceleme, (Anadolu Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme A.B.D., Yiiksek Lisans Tezi,
Eskisehir 1991), s.67.
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yoneticisi gorevini nasil ylrittigi konusunda satiggtyla konusur, yanhs ya da hatal
davramslarini nasi diizeltmesi gerektigini satiggiya anlatir.
2.5.1.2. Inceleme: Satig yoneticisiyle satigc1 birlikte, satisciya
ayrilan pazar Dbolgesindeki kosullan degerlendirirler. Daha sonra satiggimn
gergeklestirdigi satiglan incelerler. Boylece amaglarla ilgili geligmeler gozden gegirilmis,
engeller belirlenmis ve gelecekte yapilacak isler saptanmug olur. Bu yontemde satig
yoneticisi, bir danigman, bir yol gosterici gibi davramir. Satigg1 kendi disiincelerini kendi
belirleyecektir.
2.5.1.3. Birlikte ahciya ugrama: Satig yoneticiyle satiggi birlikte
alictya ugrarlar ve birlikte satist gerceklestirmeye caligirlar. Daha sonra birlikte yapilan
satig gabasimn bir degerlendirmesini yaparlar. Satig gergeklesmezse, ne gibi yanlighiklann
yapildigim gozden gecirme firsati olacagindan ¢ok iyi bir egitici ortam yaratilmig
olacaktir.
2.5.2. Bicimsel yontemler: Bigimsel egitim yontemleri iki ana gruba
ayrlir.
2.5.2.1. Bilgi verici yontemler: Bu yontemlerde tek yonli olarak
satigctya mala, isletmeye, isletme politikalarina, fiyatlamaya, pazarlama politikalarina
iligkin bilgiler verilmektedir. Ders, konferans, gosteri ve basili yaymlar bu gruba giren
bashca yontemlerdir.'°
Ders (diiz anlatim): Diz anlat1 klasik bir egitim metodudur. Bu metodun basarisi
biytik 6lgiide anlatana baghdir. Anlatma metodunda aktarilacak bilgilerin teoriden ¢ok
uygulamaya dayanmasi sistemin basarnsi igin gereklidir. Bu metodun en bilyiik avantaj,
genig bir gruba hitap etmesi ve egitim siiresinin kisa olmasidir. Bu metoda getirilen en
biyiik elestiri ise, egitilen grubun pasif durumda olmasi ve sadece anlatam dinlemek
zorunda olmasidir.
Konferans: Konferans, belli bir konuda uzman olan bir kisinin , bir gruba bir

konuyu anlatmasidir. Bu yonii ile anlatma metoduna benzemektedir. Uygulamada en ¢ok

119 f1han CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar-Kararlar, (Beta Basim Yayim Dagitim A.S., Yayin
No:217, Istanbul 1987), 5.333.
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kullanilan yontem tartismali konferanstir. Tartigmali konferansta, bir problem bir
konferans lideri nezaretinde bir grup tarafindan tartigthr.'"!

Gosteri: Bir isin nasil yapldigim goéstererek ogretmektir. Gosteri yontemi
uygulamada genellikle diger yontemlerle kullanilir. Gosteri yontemi, insanlarla dogrudan
dogruya iliskide bulunan satiggilann egitiminde insan iliskileri ve goriisme tekniklerinin
Ogretiminde kullamlmaktadir.

Basili yaymlar: Satig1 el kitaplan, afis ve posterler,sessiz film, slayt bigiminde
goze hitap eden egitim araglarindandir. Tek yonliidiir ve sadece goze hitap etmektedir.

2.5.2.2. Yetenek ve davrams gelistirme yontemleri: Bu gruba
giren yontemlerde, egitim eylemine satisgilarda aktif olarak katilirlar. Ozellikle satiscilarin
yoneticilik yeteneklerinin gelistirilmesinde bu yontemler uygulamr. Seminer, panel, egitim
grubu, isletmecilik oyunu, 6rnek olay, rol oynama bu gruba giren baslica yontemlerdir.

Seminer: Grup tartisma yontemlerinden biri de seminerdir. Nitelik olarak resmi
bir taﬂlsmadlr. Seminer, Ozellikle akademik gevrelerde yaygin bir bigimde kullaniir.
Yontem, belli bir akademik derece almak amaciyla ¢aligmalar yapan iiniversite
mezununun bir grup dgrencinin, bir grup 6gretim tliyesinin gozetimi ve denetimi altinda
bir araya gelip hazirladiklart konulan tartigmalaridir. Seminerlerde her 6grencinin kendi
arastirmasina dayanan s6zli ve yazili sunuslarda bulunmasi gerekir. Bu yontem, 6zellikle
uzman satis¢ilanin egitiminde kullanilmaktadir. Bu yontemle satiggr isletmenin ya da
kendisinin segtigi bir konuda aragtirma yaparak sozlii ya da yazili bir sekilde sunabilir. Bu
yontem oOzellikle tecriibeli satiggilann, satiggiliktan yoneticilige giden kariyerlerinin
degerlendirilmesi amaciyla kullanilmaktadir.

Panel: 1ki veya ii¢ kisiden olusan bir grubun, birbirleriyle iligkili konularda kisa
sunuglar yapmasi ya da tek bir konuda degisik gorisler dile getirmesi yontemidir. Kisa
zamanda gok sayida kisi ile iligki kurabilmesi degigik kisilere konusma olanag1 vermesi ve
degisik goriislerin ortaya atilmasim olanakli kilmast gibi yararlar; iyi bir panel liderine
gereksinim duyulmasi, onceden hazirlanmayr gerektirmesi, dinleyicilerin katilma

olanaklarinin kisith olmast gibi sakincalan vardir.

1 Osman TELIMEN, Personel Yonetimi ve Beseri Tligkiler, (1.1.T.A. Nihad Sayar Yaym ve Yardim
Vakft Yayinlan, Yayin No:292/519, Istanbul 1978), 5.175-176.
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Egitim grubu (T grubu): T grup deyimindeki T harfi Ingilizce “Training” (egitim)
kelimesinin ilk harfi olup, T grup, “Egitim Grubu™ adiyla Tirkge’ye g¢evrilebilir. Bu
yontemin amaci, bireylerin bir grup iginde birbirlerini nasil etkilediklerini ve bu iligkilerin
nasil kurulup gelistirilecegini bireylere gostermektir. Normal zamanlarda kisi, deger ve 6n
yargilarim belli etmemek egilimindedir. Bu durumda normal bir egitim programi, bu
degerlerin ortaya gikanlmasi igin uygun bir ortam olamaz. Aksine normal bir egitim
programi, ¢ogu kez mevcut olan degerleri ve on yargilan pekistirir. Clinkdi normal bir
egitim programinda ogretici konumunda bulunan kigi, tistiin bir durumdadir. Ustiinliigiin
nedeni, 6zel bilgisinden ya da sahip oldugu resmi otoritesinden kaynaklamr. Ogrenci
durumunda olanlar bu kisiden ¢ok sey beklerler. Diger yandan grup uyeleri, kendilerine
sunulan bilgileri kendi anlayiglanina gore anlamaya galigirlar, hig bir zaman i¢ tepkilerini
belli etmezler. Iste T grup, bu tiir bagimhlik iliskilerinin ortadan kaldinldig: bir gruptur.
Ogretici durumunda olan kisinin rolii, deger yargilarimn ve varsayimlarin tartisma konusu
yapilabilecegi bir ortam hazirlamaktir. Yontemin ilk uygulama agamasi ¢ogunlukla stkict,
zevksiz ve verimsiz gegebilir. Ancak oturumlar ilerledikge programa ilgi ve katki artar.'*

Isletmecilik oyunlari: Isletme oyunlan adi verilen egitim metodu, son yillarda
genis bir uygulama sahast bulunan ve simiilasyon (taklit) metotlart adi alinda toplanan
metotlardan birisidir.  Similasyon metotlan, egitimin gergek durumlar altinda
gerceklesmesi gerektigi fikrine dayanmaktadir. Simiilasyon metotlanimn yararlan séyle
siralanabilir:

- Gergek hayatta iginde bulunulacak organizasyonun temel karakteristikler taklit
edilir.

- Egitilecek satiggilar cgesitli roller ustlenerek, kargilagtiklan problemleri
halletmeye galigiriar.

- Simillasyon, ger¢ek hayatta uzun bir zamanda 6grenilecek konulan ¢ok kisa bir
zamanda 6grenebilmeyi mimkiin kilar.

Ayrica isletme oyunlan ve simiilasyonlar yoneticilerin strateji bilincini gelistirmede
¢ok sik kullanilan metotlardir. Satiggilik bir kariyer olduguna gore, satiggilarin egitiminde
simiilasyon kullanilmas: yararh olacaktir. Bu metot iki karst takimdaki yoneticinin etkili

bir drgiitte bulunan stratejik faktorler arasindaki iligkileri anlamalarina yardim etmektedir.

12 Cahit TUTUM, a.g.e., 5.140-143.
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Egitime tabi tutulanlar, oyunlann prensiplerini iyi anlarlarsa, 6grendikleri stratejik
yontemleri gergek yasamda uygulayabilirler. Ciinkii stratejik yontemlerin ¢ogu 6zel
orneklerdir ve her isletmeye uygulanamamaktadir.'" igletme oyunlanna getirilen bir
bagka elestiri ise, oyunlarin hazirlanmasindaki giigliik ve masraftir.

Ornek olay: Omek olay yontemi grup tartiyma yontemi gibidir. Programa
katilanlar, tirlii 6rnek olaylar inceleyerek ve tartigarak genel ilkelere vanirlar. Bu ilkeleri
belli 6rmek olaylara uygulamaya cahgular. Yonetici sadece tartigmayr yonlendirici
konumundadir. Ogrencilere kendi vardig1 sonuglan zorla kabul ettirmeye kalkmaz ve
dogru cevabr iletmez. Biitiin tartigmalar 6rek olayin gevresi iginde gergeklestirilir.'™*

Rol oynama: Rol oynama metodu, egitim programina katilanlara gergek hayattan
ornekler vererek ve 6rnekleri dramatize ettirerek uygulamah bir sekilde 6grenme imkam
saglayan egitim metodudur. Bu metot egitilenlerin, begeri iligkilerini, baskalarimn
davramglanm anlama yeteneklerini gelistirir.""> Bir satis igin bu anlama yetenegi ¢ok
onemlidir. Cunkii misterisine kendisini anlatabilen ve onu anlayabilen bir satigc

sunumunu bagariyla kapatacaktir.

2.6. Satis Egitimi Araglan

Egitimde gorsel ve isitsel araglann birlikte kullamlmasi egitimin etkinligini arttirir.
Bugiin isletmeler, elemanlanmin yetistirilmesinde gorsel ve isitsel araglarin kullaniimasimn
artan rekabet ortaminda ne kadar énemli oldugunun farkindadirlar.

Satiggilarin egitiminde kullamlan araglar; brosiirler, filmler, kitaplar, kapali devre
televizyon (kayit ve hazir programlar), panolar, triin 6rnekleri ve modelleri, teypler,
bantlar, rehberler, 6rnek olaylar, biiltenler, sinavlar, bulmacalar, video teyp, projeksiyon
makineleri, slaytlar, mektuplar, bilgisayarlar, hazir bilgisayar programlar1 vb.. olmak

lizere genis bir cegitliliktedir. Satigcilann egitiminde bu araglar kadar, bunlarin etkin bir

1% Huriye CATALCA, “Stratejik Diigiince:Egitimin ve Kisiligin Etkisi”, Istanbul Universitesi Igletme
Fakiiltesi Dergisi, Nisan 1993, Cilt:22, Sayi:1, 5.129-144,

14 Cahit TUTUM, a.g.e., 5.140-143.

115 Osman TELIMEN, Yiiksek Kademe Yéneticilerin Egitim ve Gelistirilmesi, (Istanbul Universitesi,
L.T.I.A., Doktora Tezi, 1972), s.71-72.
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sekilde kullammu da 6nemlidir. Aynica bu egitimin rahat bir ortamda yapilmasi ve bu

araglarin bu ortam igindeki yeri egitimin baganisini etkileyebilmektedir.''®

2.7. Satis Egitim Programinin Yonetimi
Satis egitiminin kim tarafindan ne zaman, nasil ve nerede verilecegi egitim
programu yonetimini olusturur.

2.7.1. Satis egitiminin yeri ve zamani: Satig egitimi tek bir merkezde
yapilabilecegi gibi isletme diginda merkezi olmayan, farklhi yerlerde de yapilabilir. Bu
egitilecek kisilere, isletme yapisina, biyiikliigiine, egitim i¢in ayrilacak biitceye baghdir.'"’

2.7.1.1. Satis egitiminde merkezlesme: Merkezden yonetilen

satis egitim programlaninin bazi Gstiinliikleri sunlardur:'*®

- Birkag¢ yerden ziyade bir merkezden saptanan ve yiritilen egitim programlan
daha kolay uygulanir ve daha az gidere neden olur.

- Yetenekli ve tecruibeli satig egitimcilerini bulmak daha kolaydir.

- Genellikle daha iyi egitim imkan ve araglar bulunabilir ve bu araglardan her satig
elemammin yararlanmasi saglanabilir.

- Isletmenin iriinlerine iliskin bilgiler tretim faaliyetlerinin gosterilmesiyle daha
etkin bir bigimde ogretilebilir.

- Daha genig bir egitim imkam saglanmasi sonucunda satig egitiminin ortaya
koydugu yararlarin degerlendirilmesi daha da kolaylagir.

- Satig egitimi gorenler egitim merkezindeki personelle ve diger bolgelerden gelen
kursiyerlerle bir araya gelme ve goriigme imkani bulabilirler.

- Satig egitimi goren elemanlar ev yasaminin ilgi dagitict unsurlanyla ugragmak
zorunda kalmazlar ve egitim programina daha iyi konsantre olabilirler.

Merkezlesmis satig egitim programlariun bu Ustinliklerinin yami sira bazi

sakincali yonleri de vardir. Bunlar asagida siralanmugtir:

116 Muhittin KARABULUT, Satig Giicii Yonetimi, (Istanbul Universitesi, Isletme Fakiiltesi Pazarlama
Enstitiisii Yayim No: 12, Istanbul 1979), 5.72.

17 Sahavet GURDA_L, Satig Giicii Yonetimi, (Yeni Asya Yayinlar, Istanbul 1990), s.45.

118 Necdet TIMUR, a.g.e., 5.227-247.
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- Merkezlesmis satis egitim uygulamalan ¢ok pahali olabilir. Satig egitimi géren
elemanlara yemek, ge§ici konaklama; ulagim, eglence, vb.. gibi gerekli baz1 hizmetler
temin edilmis olmahdir.

- Egitim goren satig elemanlant merkezde uygulanan satig egitim donemi boyunca
sahip olduklan satig verimliligini kaybederler.

- Sati§ elemanlanmn uzun sireli bir egitim dénemi igin egitim merkezinde tutmak,
biktiricr hale gelebilir ve bu nedenle egitimin etkinligi diiger. .

2.7.1.2. Satis egitiminde merkezlesmeme: Satis egitiminde
merkezlesmeme uygulamalarimn baz tisttinlitkleri sunlardr:

- Ulasim, yemek, gegici konaklama, eglence gibi hazirhklar ve hizmetler gerekli
olmadig: i¢in daha az pahahdir.

- Saﬁs egitimi goren elemanlar egitim stireci iginde gorevlerini her zamanki gibi
stirdtrebilirler. Ayrica bu sistem sati elemanlarina aldiklan satig egitim bilgisini uygulama
firsat: da verebilir.

- Brans yoneticileri bolge kosullan hakkinda daha fazla bilgi sahibi olabilirler ve
satis egitim programumn kapsamum uygun bir bigimde diizenleyebilirler.

- Egitim daha normal bir huzla ilerleyebilir, boylece egitim programiin belli zaman
limitlerine sikigtirilmas: gibi sorunlar ortadan kalkar.

Merkezlesmemis satis egitim programlarinin da bu istunliklerinin yami sira baz
sakincali yonleri vardir. Bunlar agagidaki gibidir:

- Uriin egitimi (mal bilgisi), tiretim siirecini gérme ve uygulama imkanini tantyan
merkezi egitim programlanna gére daha az gergekgei ve etkin olabilir.

- Satig egitimi igin Ozel olarak tasarlanmug bulunmasi gereken egitim imkan ve
araglari muhtemelen daha azdir.

- Bolge ya da brang satig yéneticileri, satig egitimcisi olarak yiksek dizeyde
yetenekli olmayabilirler.

- Degerleme, kontrol ve uygulanan egitim yontemi kapsami agisindan ve
bolgedeki degisiklikiere bagli olarak daha az etkindir.

- Satig egitimi goren elemanlann, diger igletme birimlerinin, iist yoneticileri ya' da

diger bolgelerdeki satig personeli ile bir araya gelme ve toplanma firsati bulunmayabilir.
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Merkezlesme ve merkezlesmeme uygulamalanndaki bu astiinliik ve sakincalar
karsilagtinldiginda, egitime katilanlar ve isletmenin yapisina vb.. gore kimi zaman
merkezlesmis kimi zaman merkezlesmemis egitim yontemlerini kullanmalannin uygun
olacag soylenebilir. |

2.7.2. Satisq1 egitimcileri : Satig egitimi genellikle firma i¢inden hat
yoneticileri, kurmay yoneticiler ve firma digindan uzmanlarca verilebilir.*

Hat yoneticileri: Bu tir egitmenler, nasil satilacagim, sahada iyi bir performans
gosterebilmek i¢in hangi satig becerilerine sahip olunmasi gerektigini bildiklerinden
programm guvenirliligini arttumaktadir. Hat yoneticileri, satig giicine yeni katilan
satiggilara en iyi bilgi saglayan kaynak goérevi goriirler. Yoneticiler elemanlarinin hangi
alanlarda basanl olduklarim ve sorunlarinin neler olduklarim goérebildiklerinden, onlara
ihtiyaglari olan konularda bilgi verebilirler. Ancak yoneticiler, yogun programlan
nedeniyle yeni satig¢ilara bilgi gogeremeyebilir.

Kurmay yéneticiler: Merkezi egitim verilecegi zaman kurmay egitmenlerden
yararlamlabilir. Kurmay egitmenler, konuyu daha uzmanca yaklagimlarla ¢dziimleyebilir,
diger igletmelerden aldiklan programlan uyarlayabilir, egitim araglanm daha iyi segebilir
ve kullanabilirler. Bu yontemin en biyiikk sakincasi, sahada karsilagilan sorunlan
¢oziimlemede yetersiz kalabilmesi, kurama agirlik vererek egitim siiresini uzatabilmesidir.

Isletme disindan egitmenler: Daha ¢ok kiigiik ve orta boy isletmeler tarafindan
kullamilmaktadir. Konusunda uzman olan ve bagimsiz ¢alisan damigman firmalarca ya da
{iniversite 6@retim iiyeleri tarafindan yapilabilir. Isletme disindan getirilen egitmenler
isletmede siirekli egitim damgmanhg: yapabilirler. Yontemin sakincasi, egitmenin bilgisiz
olmasi, ¢ok kuramda kalmasi, endistride kullamlan kimi terimleri, pazarin yapisin,
rekabeti, miisterilerin Ozelliklerini bilmemesi, igletmenin stratejilerini, rekabet ortamim

tam olarak bilmemesi nedeniyle taktiksel hatalar yapabilrhesidir.

119 Sahavet GURDAL, Satis Yonetimi, (Anadolu Universitesi Yayinlan, Yayin No:956, Cilt:1,
Eskisehir 1996), s.187-188.
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2.8. Satis Egitim Programlarinin Degerlendirilmesi

Isletmeler satigpilaninin egitimi igin bir emek, zaman ve para harcamasina girisip,
kaynaklanint belirli bir amac1 gergeklestirmek amaciyla kullandiklarina gére, sonugta bu
amacin ne dereceye kadar gerceklestigini gormek isterler.'”® Bunun igin uygulanan satig
egitim programlarinin sonuglanmn denetimi gereklidir.'*! Denetleme, egitimin yonetilmesi
ve tenkit¢i bir gozle degerlendirilmesi seklinde tarif edilmistir. Bu nedenle denetleme
egitimin ayrilmaz bir pargasidir.'* .

Degerlendirmenin amaci, egitim programimin ne dereceye kadar faydah oldugunu
zaman zaman kontrol edecek arag saglamaktir. Satig egitim programnmn
degerlendirilmesi, ancak bu programin amaglanmn iyi bir sekilde belirlenmesiyle
mimkiindiir. Satig egitim programinin degerlendirilmesinde esas olarak alinacak faktorler
sunlardir;'?

- Elemanlarin segilmesi

- Satiglarin hedefi

- Ogretmenlerin segilmesi

- Uygun bir yer

- Egitimin ve kullalan malzemenin kapsami

- Programun stiresi ve masraflan

- Sonuglar (denetleyici, satiy midirg, diger bolimler, miisteriler, satiggilar,
egitmenler, yeni Griinler)

Satis egitimi sonucunda ulagilmas: beklenen sonuglar ise sdyle siralanabilir: ™

- Satigginin miistertyle iligkilerini gelistirecek dogru yollari ona géstermek

- Satiggimin kendisini gelistirmek ve moralini yiikseltmek igin motive etmek

- Satiggtlarin yiiksek devir hizindan kaynaklanan satig kayiplanint ve maliyetlerini
diisirmek

- Satiggilar: daha esnek yapmak ve rekabet kosullarina hazirlamak

120 Muhittin KARABULUT, Satis Giicii Yonetimi, (Istanbul Universitesi, Isletme Fakiiltesi Pazarlama
Enstitiisii Yayim, Istanbul 1979), 5.73.

12 Erdogan TASKIN, Satigcilarin Yonetimi, (Der Yaymlan, Istanbul 1990), 5.91.

122 Milli Prodiiktivite Merkezi Yaymlari, “Bir Satig Ekibinin Yonetimi ve Denetlenmesi”, (Giirsoy
Basimevi, 1. ve 7. Oturumlar, Ankara 1968), s.19.

122 Milli Prodiiktivite Merkezi Yaymlar, “Bir Satis Ekibinin Yénetimi ve Denetlenmesi”, (Giirsoy
Basimevi, 8. ve 10. Oturumlar, Ankara 1968), s.25-26.

124 Erdogan TASKIN, Satiscilarin Yénetimi, (Der Yayinlar, Istanbul 1990), 5.92-93.
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- Satiggilarin satig bolgelerindeki etkinsizliginden, isletmenin satig politikasinin ve
siireglerinin yanhg uygulanmasindan vb.. gibi kaynaklanan maliyetleri diigirmek,
- Satig miktarint arttirmak
- GoOzetim maliyetini digiirmek
- Satis elemanlanmin faaliyetlerinin kontroliinde etkinligi arttirmak
2.8.1. Satis egitiminin etkinliginin ol¢iilmesinde kullamlan &l¢iitler:
Satis egitiminin beklenen bu sonuglara ulagip ulagsmadigim ve egitimde kargilagilan
sorunlart bulmak i¢in egitimin etkinliginin bir degerlendirmesini yapmak gerekmektedir.
Satg egitiminin etkinliginin l¢iilmesinde su 6lgitler kullarlmaktadir:'?
2.8.1.1. Katithmcinin tepkisi: egitim alanlar verilen egitimin
igerigine, kullamlan yontemlere, egitimi veren kisiye tepki duyabilirler. Bu tepkiler
olumlu ya da olumsuz olabilir. Program egitimi veren kurmay gorevlinin kendi
performansim 6l¢gme amacinda olmasi, satiggilarin uygulamadan ¢ok Ggrenmeye dogru
yonlendirilmesi nedeniyle tepkiler alabilir.
2.8.1.2. Ogrenme: Satisgilarin verilen bilgi ve becerilerin ne
kadarim aldiklarimn 6lgiilmesine yoneliktir. Her satiggimn 6grenme egrisi farkhidir.
Burada 6nemli olan nokta, egitmenin egitim alanlar arasindaki 6grenme farklhiliklarin
kaldiracak bir stratejiyi izleyebilmesidir.
2.8.1.3. Davrams: Davramsglanin degerlendirilmesi, satigcimn igteki
basanisinin  arttirilmasina yoneliktir. Burada olgiit egitimdeki satiggimn bilgi diizeyi,
becerileri ve i§ ¢evresini ayirt etmek icin kullanilir. Satig giicii devri, egitime tam olarak
devam edilip edilmedigi, harcama diizeyi, sati ziyaretleri ve satig giiciniin morali
davranmig olgutleridir.
2.8.1.4. Sonuclar: Davranglarin ¢iktilannin 6lgtlmesidir. Satigel
ziyaret yaptiginda (davrang), ne kadar satig yaptigiun (sonug) ortaya konmasi gerekir.
Burada arastinlmast gereken konu bu davramigta egitimin etkisinin olup olmadigidir.
Egitim vermeden de satiy saglamak miimkiindiir. Ancak artan rekabet ortamunda

rakiplerden daha 6nde olabilmek igin egitim sarttir.

125 Sahavet GURDAL, Satig Yonetimi, (Anadolu Universitesi Yayinlan, Yayin No:956, Eskischir
1996), 5.189-190.



97

3. SATISCI EGITIMININ SATIS YONETIMIYLE ILISKiSi

Egitim programlan difer tim satiy yonetimi aktiviteleri ile etkilesir.'*® Bu

etkilesim Sekil 10.’de g(")stérilmistir:

Sekil 10: Satis Yonetimi ve Egitim

Satig
Organizasyonu
h
Satis Kaynaklann
Tahmini Tahsisi
A 4
> Egitim »|  Tedarik ve
Degerlendirme Secim
Motivasyon Ucretlendirme

Kaynak: Thomas R. WOTRUBA, Edwin K. SIMPSON, 1989, s.368.

3.1. Egitimin Satis Organizasyonuyla Tligkisi

Yeni elemanlarin  egitim ihtiyaglan onlann dagitimiyla ilgili diizenlenen
organizasyonda o6nemli bir etkendir. Organizasyonun egitim uzmanlarim kapsayip
kapsamayaca@, eger kapsarsa merkezlestirilip merkezlestirilmeyecegi organizasyonun
bazi sonuclarindandir. Pazarlar ve triinler hizhi bir gekilde degisiyorsa, isletme bu

degisikliklere hizli bir sekilde cevap verebilecek programlar gelistirmek igin, kendi egitim

126 Thomas R. WOTRUBA, Edwin K. SIMPSON, Sales Management, (PWS-Kent Publishing
Company, U.S.A., 1989), 5.367-370.
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personelini yetistirme ihtiyact duyabilir. Eger degisiklikler bir pazar alanindan digerine
farklilk gosteriyorsa, igletme bu alan farklamm etkin bir sekilde ele almak igin

merkezlestirilmemis bir egitime ihtiyag duyabilir.

3.2. Egitimin Tedarik ve Se¢imle iliskisi

Procter and Gamble ve IBM gibi biyik firmalar egitim ve yetistirme
programlanyla da tanimurlar. Oyle ki bu isletmelerden ayrilan kisilerin bile diger isletmeler
pesinden kogmaktadir. Egitim ve yetistirme ihtiyaglan ige alinan satis elemanlarinin
gecmisine baghdir. Eger isletme, rakip isletmeden deneyimli satiggilar alirsa ya da
deneyimsiz satigcilar alirsa, yeni ise almanlarnn egitim ve yetistirme ihtiyaglar, 6nemli bir
sekilde farkliik gosterecektir. Ise alinanlar ne kadar standardize edilirse, yetistirme

programi da o derece standardize olur.

3.3. Egitimin Motivasyonla liskisi

Egitim ve yetistirme programlart genellikle motivasyonel olmalan igin
diizenlenirler. Satig elemanlarmin ¢ogu, ¢alismalarimin biyiik bir kismim satig alaninda
harcadiklarindan dolayi isletmelerinden daha ‘gok miisterilerine baglanabilirler. Iste bu
egilimi dengelemek i¢in, iyi bir egitim ve motivasyonel ¢aba gerekir. Motivasyon etkin bir
ogrenme igin gereklidir. Motive edilen satis elemanlar, egitim programlarina ve egitim
programlarinin  basarmayr hedefledigi amaglara daha istekli ulasacaklardir. Sirekli
egitimin etkinligi, bu programdaki deneyimli satis elemanlarinin motivasyon derecelerine
baghdir. Islerini heyecansiz ve rutin olarak géren satiscilar, egitimi performanslarin

arttiracak bir firsattan ziyade bir kiilfet olarak gériirler.

3.4. Egitimin Ucretlendirmeyle Tliskisi

Egitim ve yetistirme programlarimin uzunlugu ve konumu egitilen kiginin nasil
tcretlendirilecegini etkiler. Genel olarak yeni ise baslayan kisinin egitim donemi siiresince
ogrenmeye tam konsantre olabilmesi i¢in gelir akisiyla ilgili kaygi duymamas: gerekir.
Aetna Hayat Sigorta Sirketi ilk ige baglayanlara maag vererek bu kaygiyr 6nlemektedir.
Bu durum Aetna Hayat Sigorta Sirketi’ne yeni elemanlarna satig egitimi sirasinda satig

sorumlulugunu kazandirmaya c¢alisan rakiplerine goére avantaj saglamaktadir. Eger
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komisyonlar ve bonus gibi tesvik edici ©demeler, 6demenin buyik bir kismm
olusturuyorsa bunu kazanmak igin gereken aktiviteler ve performans egitim sﬁrécinde
netlestirilmelidir. Eger maas ddeme plaminin énemli bir kismum olusturuyorsa, egitilen
kisiler ne tiir ig aktivitelerinin baganlarinda 6nemli oldugunu ve maas diizenlemesi
sirasinda tekrar gozden gegirilecegini iyice anlamahdirlar. Genelde egitilen kisiler egitimin

bu yonlerine dikkat edeceklerdir.

3.5. Egitimin Degerlendirmeyle iliskisi

Egitilen kisiler igletme degerlendirme programlarinda, kendi]erinden ne tir
performansin beklendigi konusunda bilgilendirilmelidir. Giinlik arama sayisi, ortalama
siparis miktan ya da satig oranlanmn ¢oklugu gibi faktorler satis elemanlarimin
ilerleyisinin izlenmesinde kullanilir ve bu satig elemanlanna bildirilmelidir. Degerlendirme
ve kontrol programlaninda kullamlan rapor sistemi, egitimin hedeflerinin ne kadar iyi

gergeklestirildigini degerlendirmek i¢in kullamlir.

3.6. Egitimin Satis Tahminiyle Iliskisi

Ozellikle yeni triinlerle yeni pazar hedefleriyle ilgili olan egitimin etkinligi,
gelecek satiglant etkiler. Bundan dolayr satig tahmin sirecinde disiiniilmesi gereken
onemli bir konu satis hedeflerini karsilamak igin gereken satig giictiniin hazirh@idir. Satig

giict satig tekniklerini anlamak igin egitilmelidir.

3.7. Egitimin Kaynaklarin Tahsisiyle Tliskisi

Zaman yonetimi egitim ve yetistirme programlarimin 6nemli bir pargasidir. Pek
¢ok isletme, satig elemanlarinin kendi bélgelerini kigik isletme birimleri gibi
cahstirmalarini istemektedirler. Bunun igin satig elemam esas kaynagi olan zamam en
etkin bir sekilde nasil kullanacagim, farkli gérevler igin zamanini nasil tahsis edecegini
ogrenmelidir. Zamam ve biitgeyi iyi kullanabilen satiggilara kariyerlerinde ilerlemeleri igin,
egitim firsatlan sunulabilir. Kaynaklar basarisiz bir sekilde kullananlar yeniden egitime

konu olabilirler, zaten bunlann sirketteki gelecekleri pek parlak degildir.
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4.SATIS GUCU EGITIMINDEN BAZI ORNEKLER

4.1. Dow Chemical Sirketi‘

Dow Chemical satis giiciinin egitilmesi isinde bir numara oldugunu
diisiinmektedir. Ciinkii en iyi insanlar kendilerinin tedarik ettikleri soylemektedirler. Tiim
yeni ise alinanlar Dow Chemical’in bu egitim programma dahi olurlar. Bu egitim
programy, satis ve pazarlama miidir yardimcist Richard E. SOSVILLE’e gore onlarm en
iyi korunan sirlandir. SOSVILLE’e gére bunu bu kadar ozel kilan programin, sadece
giretim bilgisinde yetistirilmis birini degil de tamamiyla dengelenmig bir satig¢iyr ortaya
¢ikarmay1 amaglamug olmasidir. Dow’un yillik programunda egitilenler simfta ve calisma
projelerinde esit zaman harcarlar. Egitimin en son safhasinda egitilenler misterilerle

gorugmelere baglarlar.

4.2. Hewlett Packard Sirketi

Hewlett Packard’in satis ve pazarlama yoneticisi Manuel DIAZ, amaglannm
endiistrisindeki en iyi satig giiciinii elde etmek oldugu soylemektedir. Ayrica DIAZ
Hewlett Packard’in satis egitim cabalarmin bu amaci basarmada bir arag oldugunu,
programin en iyi en hizl ve en giiglii teknolojiye ulagmay saglayan itici bir gli¢ oldugunu
ve bir numarali amaclarinin tiketici odaklilik oldugunu séylemektedir. Hewlett Packard
miisteri egitiminde video, interaktif televizyon, uydu vb.. gibi teknolojileri kullanarak,
satigcilarina en son bilgiyi saglamaktadir. Hewlett Packard miisteri hizmet ieknolojileriyle

ilgili olarak ileri egitim kursu vermektedir.

4.3. Scott Paper Sirketi

Perakendeciler tedarikgilere artik kendi istediklerini yaptirmakta israr
etmektedirler. Satisgilar bir zamanlar @irin karmasina ve rafin diizenlenmesine miidahale
edebiliyorken, simdilerde perakendeciler satiggilara “Benim igin ne yapabilirsiniz?”
sorusunu sormaktadir. Satisgilar sirhdi finansal stratejist, kategori analizcisi ve pazarlama
arastirmacis1 durumundadir. Iste perakendecilerin isleyisindeki bu degisimler Scott’un

satig giiciinde yeni taleplere neden olmustur. Scott Paper’m Kuzey Amerika tiiketici
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pazarlama miidiir yardimeis1 Griffith’e gore, bu kesinlikle ¢ok biiyiik bir degismedir. Yine
Scott’a gore, satis ekibi promosyonel yaklagimdan ziyade markalamay: ve tiiketicilerin
farkh pazarlama eylemlerine nasil cevap verdiklerini anlamalidirlar. Scott’da satig
elemanlan, hem sirket hem de migteri i¢in en iyi Griin karmasii olusturmak, yeni
metotlart 6grenmek, pazar bilgilerini bilgisayar teknolojisiyle birlikte kullanabilmek i¢in

egitilirler.

4.4. Eli Lilly & Co. Sirketi

Lilly en iyi satiy elemanlanm bulundurmada ve onlan driin ve teknik bilgi
konusunda egitmede, en iyi sirketlerdendir. Sirket, satis elemanlarinin tGriinleri tautmada
ve cahsmalarinda ne kadar iyi olduklanm gormelerini saglayan, bir egitim programu
yiiriitmektedir. Lilly’nin satis elemanlan iki yillik bir egitim programina tabi tutulurlar.
Daha sonra kendi basan ve basansizliklarim bilmelerini, gelisme ve gliglenmeye konsantre

olmalanmi saglayacak bir dizi psikolojik test alirlar.
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BESINCI BOLUM

TIBBI SATIS MUMESSILLERININ EGITIME BAKIS ACILARINA
ILISKIN BIR UYGULAMA

1. ARASTIRMANIN KONUSU

Isletmelerde galisanlar ve yéneticiler igin egitim ve gelistirme faaliyetlerinin
yapilmast gerekli ve zorunludur. Calisanlarin bir isi kendiliginden &grenmesini
beklemek, tutum ve davramglanini kendiliginden degistirecegini beklemek, hemen
tecruibe kazanacaklarimi varsaymak, hem ¢ok zaman alacak, hem de maliyetleri ¢ok
yiikseltecektir. Isletmede yapilan egitim, galisanlarin performansini yikseltmek igin
ihtiyag duyulan bilgi ve becerileri kazandiracag: i¢in ¢ok énemlidir.'*’

Guniimiizde isletmeler, sadece kendilerine sunulan mal veya hizmetlerden
tatmin olan miugsterilerden olusan bir piyasaya hizmet gé6tirmiyorlar. Ciinkd,
pazarlamada modern anlayigin hakim olmasiyla tiketici hareket noktast olmus

128 ste bu

tiketicinin tatmini isletme faaliyetlerinin birincil hedefi haline gelmistir.
nedenle isletmeler, daha kaliteli mal ve hizmetleri iiretmek ve miisterilerine sunmak
zorundadir. Yani miusteri satin aldigi mal ve hizmetten memnun kalmalidir. Hatta
sunulan mal veya hizmet misteri beklentilerinin de 6niine gegmelidir. Ciinki bir isgletme
i¢in uzun vadeli rekabetle miicadele stratejisi, tistin kalite yaratma stratejisidir. Ustiin
kalite deneyim ve egitimle saglanir. Isletme iyi egitim gérmiis, bilgi ve becerileri gok

daha yiiksek caliganlar ile, miigterinin memnun olma ihtiyacini karsilayarak, rakiplerine

gore avantaj saglayabilir.

'27 Erdogan TASKIN, Isletme Yénetiminde Egitim ve Gelistirme, (Der Yayinlari, Yayin No:138,
Istanbul 1993), 5.27.

128 Jale MINIBAS, “Tiiketici Davramginda Engellenme Kavramr”, Pazarlama Diinyas: Dergisi, Y11:10,
Say1:55, Ocak-Subat 1996, s.12.
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Egitim, insanlarin 6grenmesine yardim etmektir. Isletme dgrenmeyi saglayacak
en iyi Ogrenme firsatlarint yaratmak igin ¢aba harcamali ve bunun igin gerekli
kaynaklari egitim ve gelistirme bltgesine ayirmalidir. Cinkd egitim, isletmede
calisanlarin temel bilgi, beceri ve davramiglarim gelistirir. Boylece isletmenin basarisi
artar, huizla degigen gevreye uyum gosterir ve daha esnek olur. En 6nemlisi isletme
amaglarina erigmek kolaylasir. Bu nedenledir ki, isletme surekli 6grenmeyi saglamak
i¢in ¢aba harcamali ve galiganlarini 6grenme igin tegvik etmelidir. .

Isletmeler tiiketicinin ihtiyaglarim karsilayacak olan mal ve hizmetlerini en iyi
sekilde tanitip satmak isterler. Bu noktada pazarlama ve kisisel satig ¢ok biiyik bir
oneme sahiptir. Satiggilar igletme ile pazar arasindaki bilgi akisini  saglayan
gorevlilerdir. Isletme dis1 ve isletme ici kosullardaki siirekli degismeler kargisinda, tiim
isletme c¢aliganlarinin oldugu gibi satiggilarinda egitilip gelistirilmeleri gerekir. Satig
egitiminin amaci, satis isinde gérev alan tiim goérevlilerin, gorevlerini en etkin bigimde
yapmalarimni saglamaktir. Bunun igin de satiggilarin davramglarimin, yeteneklerinin,
bilgilerinin ve huylarinin gelistirilmesi ve iyilestirilmesi gereklidir.'®

Satig¢ilarin egitim ihtiyacinin yeterince karsilanabilmesi i¢in, egitim amaglarinin
tespit edilmesi gerekir. Daha sonra egitim ihtiyag ve amaglarina gore bir program
gelistirilmeli ve bunun igerigi tespit edilmelidir. Satigg1 egitiminin nasil yapilacaginin,
nerede, kim veya kimler tarafindan yapilmasi gerektiginin de énceden karalastiriimasi
gereklidir. Ayrica egitimin daha verimli olabilmesi i¢in, modern geligsmelere uygun
olarak egitim ara¢ ve gereclerinden yararlamlmahdir. Son olarak, egitim amacinin
istenen Olgiide gergeklesip gerceklesmedigini  belirlemek i¢in bir degerleme

yapilmalidir. ™

2. ARASTIRMANIN AMACI

Bu arastirmada; Eskisehir ili ve gevresinde ¢aligan tibbi satig mumessillerinin

bagli bulunduklart igletmelerin egitim programlarina bakis agilarimin  ortaya

'2 Jlhan CEMALCILAR, Pazarlama Kavramlar Kararlar (Beta Bastm Yayum Dagiim A.S., Istanbul,
1987, Yayin No:217), s.330-331.

139 Muhittin KARABULUT, Satis Giicii Yénetimi, (Istanbul Universitesi Pazarlama Enstitiisii Isletme
Fakiiltesi Pazarlama Enstitiisii Yayimi, Yayin No:12, Istanbul 1979, 5.55-74.

e R
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¢ikarilmasiyla, uygulanmakta olan egitim programlarina isletmeler tarafindan diizeltici
onlemler ve gerekli diizenlemelerin yapilabilmesine imkan verecek verilerin elde
edilmesi amaglanmigtir.

Arastirmanin baz1 amaglar soyle élralanabilir:

- Tibbi satig miimessilleri igin en onemli egitim tipinin hangisi ya da hangileri
oldugunun belirlenmesi,

- Tibbi satis miimessillerine gore satiggihigin bir yetenek isi olup olmadiginin
ortaya ¢ikarilmasi,

- Tibbi satig miimessillerine gore satig becerilerinin egitimle gelistirilip
gelistirilemeyeceginin ortaya ¢ikarilmas,

- Tibbi satig mﬁmeséilleri icin egitim konulan iginde hangi ya da hangilerinin
onemli oldugunun saptanmasi,

- Tibbi satig miimessillerinin egitimde ogretilen satis tekniklerini kullanip
kullanmadiklarinin saptanmast,

- Tibbi satig miimessillerine gore iyi bir satiggida bulunmasi gereken ozelliklerin
hangisi ya da hangilerinin oldugunun belirlenmesi,

- Tibbi satis mumessillerine gore egitimcinin satig isinde fiilen caligmig
olmasinin satig isini 6grenmelerinde etkili olup olmadigmnin saptanmas,

- Tibbi satis miimessillerine gore strekli satig egitim programlarinin sikliginin
yeterli olup olmadiginin saptanmast,

- T1bbi satig miimessillerine gore firmalarin sirekli satig egitim programlari i¢in
ayirdig1 harcamalarin yeterli olup olmadiginin saptanmast,

- Tibbi satis miimessillerine gore alinan satig egitimlerinin satis miktarlarini
arttinp arttirmadiginin saptanmast,

- Satis isinde iy garantisinin olmamasinin, tibbi satiy miimessillerini olumsuz
yonde etkileyip etkilemediginin saptanmasi,

- Tibbi satig miimessillerine gore mesleklerinin toplum icinde saygmlig: olan bir

meslek dali olup olmadiginin saptanmasi.
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3. ARASTIRMA YONTEM BiLiMi

3.1. Arastirma Modeli

Aragtirmanin amacina uygun olmast bakimindan Tammlayici (Betimleyici)
arastirma modeli kullanilmistir. Bu tiir arastirmalarda amag; iki veya daha ¢ok degisken
arasindaki iligkileri tespit etmektir.>! Tamimsal aragtirma modeline gereksinim duyulan
veri ve bilgiler su kaynaklardan elde edilir, *

- Birincil kaynaklar,

- Tkincil kaynaklar.

Bu arastirmada ise bilgiler birincil kaynaktan olan anket yontemiyle

toplanmugtir.

3.2. Ornek Biiyiikliigiiniin Belirlenmesi

Buradaki amag; tibbi satis miimessillerinin bagh bulunduklar isletmelerin
egitim programlarina bakis agilarinin ortaya ¢ikarilmasi oldugu igin, ana kiitleyi (evreni)
Eskisehir ilinde ¢aligan tibbi satig miimessillerinin tamami olusturur.

Amaclara uygun olarak basit tesadiifi ornekleme yontemi secilmistir. Ana kiitle
parametreleri bilinmediginden 6rneklem buyukligi nomogram ile belirlenmistir. Buna
gore goze alinabilir hata ve giiven arahginin belirlenmesi yargisal nitelikte oldugundan
yapilan goriismeler sonucu goze alinabilir hatayr %5 ve istenilen giiven simirt da %95
olarak belirlenmistir. Ana kitlenin standart sapmasinin belirlenmesi yas, 6grenim
durumu ile ilgili bilgilerin analizi sonucunda elde edilmistir ve asagidaki sonuglara

ulagilmistir:

Burada,

¢ : Varyasyon katsayisi (standart sapmada ortalamanin bir yiizdesi olarak belirlenir.),
M : Ana kiitle ortalamasi,

Q : Standart sapmadir.

131 Birol TENEKECIOGLU, Pazarlama Arastirmas, (Egitim, Saglik ve Bilimsel Aragtrma Calismalrt
Vakfi Yaymnlar, Yaym No:37, Eskigchir 1986), s. 14,
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Yas dagilimina gore;

0.9266
c=: =

=0.354
2.6154

Egitim durumuna gore;

o 09150 _
25615

-

olarak bulunmustur. Elde edilen sonuglara gore varyasyon katsayisi en biyiik deSer alan
0.357 olarak egitim durumu dagihmidir. Buna gore goze alinabilecek hata %5
anlamlilik diizeyinde ve %95 giiven siirinda ise 100 olmasi yeterli gozikirken,
ornegimizin ana kitleyi daha iyi temsil etmesi i¢in 6mek biyikligi 130 olarak

belirlenmistir.'*

'*2 Nuri GALIK, “Pazarlama Arasurmasinda Ornck Biiyiikliigiiniin Belirlenmesi”, Eskischir Anadolu
Universitesi Tktisadi ve Tdari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Cilt:12, Say1.:1-2, s.50.



Sekil 11: Basit Tesadiifi Ornek Biiyiikliigiiniin Nomogram Yardimiyla

Belirlenmesi
Goreli Waryasyon
Katleulr Hata (R) Eatsayisa{¢)
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Kaynak: Nuri Calik, 1994, 5.50.

3.3. Veri Toplama Yontemi
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Arastirma icin gerekli verilerin toplanmasinda tarafsiz ve istatistiksel analizlere

uygun olmasi bakimindan veri toplama yontemi olarak anket yontemi kullanilmugtir.

Anket sorularmin gegerliliginin ve cevaplayicilar tarafindan anlagilabilirliginin test

edilmesi amaciyla kiigiik bir grup iizerinde on test arastirmasi yapilmistir. On test

arastirmasinin  sonuglarina gore gerekli dizeltmeler yapilarak ankete son sekli

verilmistir. Bu anket formu Ek 1.’de verilmistir. Anket formundaki sorularla tibbi satig

miimessillerinin egitime bakig agilarinin ortaya ¢ikariimasi amaglanmugtir.
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4. ARASTIRMANIN DEGERLENDIRILMESi

Anket 03-21 Mayis 1999 tarihleri arasinda, Eskigehir Ecza Koop. A.S.’yi ziyaret
eden 130 tibbi satiy miimessiline yiiz yiize goriigme yontemiyle uygulanmistir. Anket
sonuglarinin  degerlendirilmesi SPSS (Statistical Package for Social Secience) 7.0
programinda yapilmigtir.

Tibbi satiy miimessillerinin egitime bakig agilanimi ortaya ¢ikarmak igin ilgili
sorular iligkilendirilmistir. Bu iligkilendirmelerde hipotezler Pearson’a gore, 0.05
anlamhlik diizeyinde, %5 hata pay1 ve %95 giivenilirlilik ile Ki-kare analizi kullanilarak
degerlendirilmisgtir.

Bu iliskilendirmeler sonucunda elde edilen tablolann gozelerinde 0 (sifir) degerli
gozeler bulundugu igin, anlami bozmayacak sekilde bazi sorulara ait siklar
birlestirilmigtir. Daha sonra gozeler tekrar incelendiginde S’den kiigiik gozelere

rastlandig igin Yates Diizeltmesi yapilmistir.'*®

5. VERILERIN ANALIZI VE YORUMU

Tablo 1. Cinsiyetiniz

Frekansi Orani (%)
Kadin 40 30.8
Erkek 90 69.2
Toplam 130 100

Tablo 1. incelendiginde ankete katilan 130 kisinin 40’ min (%30.8) kadin,
90°1n1in (%069.2) erkeklerden olugtugu goriilmektedir.

' Necla COMLEKGCH, istatistik, (Bilim Tcknik Yayinevi, Istanbul 1984), s. 257.
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Tablo 2. Yasiniz
Frekansi Oram (%)
18-23 yas 12 9.2
23-28 yas 50 38.5
28-33 yas 48 36.9
33-38 yas 16 123
38 yas ve iistii 4 31 .
Toplam 130 100

Tablo2. incelendiginde, yas gruplant dagiliminda ilk siray1 %38.5 ile 23-28 yas

grubunun aldi§) gérilmiistiir. Bu yas grubunu %36.9 ile 28-33 yas grubu, %12.3 ile 33-

38 yas grubu, %9.2 ile 18-23 yas grubu ve %3.1 ile 38 yag ve st grubunun aldig:

gorilmigtir. Bu, tibbi satig miimessilliginde yas ortalamast 23-33 yas arasinda

dagildigini gostermektedir.

Tablo 3. Egitim durumunuz

Frekansi Oram (%)
Lise 29 223
Iki senelik yiiksekokul 8 6.2
Universite 84 64.6
Master veya doktora 9 6.9
Toplam 130 100

Tablo 3. incelendiginde ankete katilanlarin %64.6’sin1 Universite, %22.3’lni

lise, %6.9’unu master veya doktora ve %6.2’sini de, iki senelik yuksekokul mezunlar

olusturmaktadir. Bu da tibbi satig miimessillerinin ¢ogunlukla iiniversite mezunlarindan

olustugunu gosterir.




Tablo 4. Medeni durumunuz
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Frekansi Oram (%)
Evli 71 54.6
Bekar 59 454
Toplam 130 100

Tablo 4. incelendiginde ankete katilan 130 kisinin 71’inin (%54.6) evli, 59’unun

(%45.4) bekar oldugu goralmiigtiir.

Tablo 5. Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak ¢cahismaktasiniz?

Frekansi Oram (%)
0-3 yil 61 46.9
3-6 yil 36 27.7
6-9 yil 20 154
9-12 yil 9 6.9
12 yil ve iistii 4 3.1
Toplam 130 100

Tablo 5.’e bakildiginda ankete katilanlarin %46.9’u 0-3 yil, %27.7’si 3-6 yil,
%15.470 6-9 yil, %6.9’u 9-12 yil ve %3.1°1 12 yil ve Ustiinde tibbi satig mimessili

olarak c¢aligtiklarn ortaya ¢ikmistir. Bu tablo, bu iste calisanlarnin isteki c¢aligma

siirelerinin kisaligim gostermektedir.

Tablo 6. Firmanizdan en son ne zaman egitim aldiniz?

Frekans: Oram (%)
0-3 ay 76 58.5
3-6 ay 34 26.2
6-9 ay 9 6.9
9-12 ay 5 3.8
12 ay ve iistii 6 4.6
Toplam 130 100
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Tablo 6.’ya bakildiginda ankete katilanlarin %58.5°1 0-3 ay, %26.2°si 3-6 ay,
%6.9’u 6-9 ay, %3.8°1 9-12 ay ve %4.6’s1 12 ay ve istii ay 6nce firmalarindan egitim

almislardir. Bu sonuglar, firmalarin satiggilarim yeterli siklikta egitime tabi tuttuklarim

gosterir.

Tablo 7. Asagidaki egitim tiplerini 6nem sirasina gore siralaymiz.

(1 en dnemli ... 3 en 6nemsiz) (is basinda)

Frekansi Oram (%)
1. derecede onemli 72 55.4
2. derecede Onemli 32 246
3. derecede dnemli 26 20.0
Toplam 130 100

Tablo 7. incelendiginde is baginda egitim tipini ankete katilan 130 kisiden 72’si
(%55.4) 1. derecede onemli, 32°si (%24.6) 2. derecede 6nemli ve 26’s1 (%20.0) 3.

derecede 6nemli gérmuslerdir.

Tablo 8. Asagidaki egitim tiplerini onem sirasina gore siralayimz.

(1 en 6nemli ... 3 en nemsiz) (sinif egitimi)

Frekans: Orani (%)
1. derecede onemli | 46 35.4
2. derecede onemli 49 37.7
3. derecede dnemli 35 26.9
Toplam 130 100

Tablo 8. incelendiginde sinif egitimini ankete katilan 130 kisiden 46°s1 (%35.4)
1. derecede onemli, 49’u (%37.7) 2. derecede 6nemli ve 35’1 (%26.9) 3. derecede

onemli gérmuslerdir.
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Tablo 9. Asagidaki egitim tiplerini 6nem sirasina gore siralayimz.

(1 en 6nemli ... 3 en 6nemsiz) (rol oynama)

Frekans: Oram (%)
1. derecede 6nemli 12 92
2. derecede onemli 49 37.7
3. derecede onemli 69 53.1
Toplam 130 100 .

Tablo 9. incelendiginde rol oynama egitim tipini ankete katilan 130 kisiden 12’si
(%9.2) 1. derecede onemli, 49’u (%37.7) 2. derecede onemli ve 69°u (%53.1) 3.
derecede 6nemli gérmiislerdir. '

Tablo 7.’ye gore; ankete katilan tibbi satig miimessillerinden %55.4°(1 ig basinda
egitimi, Tablo 8.’e gore; tibbi satiy miimessillerinin %35.4’4 simf i¢i egitimi, Tablo 9.”a
gore; sadece %9.2’si rol oynamay1 1. derecede 6nemli egitim tipi olarak gérmektedir.

Buradan tibbi satig miimessilleri i¢in en énemli egitim tipinin i baginda egitim oldugu

ortaya ¢tkmaktadir.
Tablo 10. Satiscilik bir yetenek isi midir?
Frekansi Orani (%)
Kesinlikle katiliyorum 77 59.2
Katiliyorum 44 ‘ 33.8
Fikrim yok 2 1.5
Katilmiyorum 5 3.8
Kesinlikle katilmiyorum 2 1.5
Toplam 130 100

Tablo 10. incelendiginde satisgiligin bir yetenek isi olduguna, ankete katilan 130
kisiden 777si (%59.2) kesinlikle katildiklarini, 44’6 (%33.8) katildiklarini, 2°si (%1.5)
fikri olmadigini, 5’1 (%3.8) katilmadigin ve 2’si (%1.5) kesinlikle katilmadigin ifade
etmislerdir. Buna gore; satig isinin satiggilarin ¢oBu tarafindan bir yetenek isi olarak

algilandig1 ortaya ¢ikmaktadir.
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Tablo 11. Satis becerileri egitimle gelistirilebilir mi?

Frekansi Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 57 438
Katihyorum 58 44.6
Fikrim yok 4 3.1
Katlmiyorum 7 54
Kesinlikle katilmiyorum 4 3.1
Toplam 130 100 ‘

Tablo 11. incelendiginde satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine, ankete
katilan 130 kisiden 57°si (%43.8) kesinlikle katildiklarim, 58°i (%44.6) katildiklarini,
4’4 (%3.1) fikri olmadigini, 7°si  (%5.4) katilmadigimi ve 4’4 (%3.1) kesinlikle
katilmadigini ifade etmiglerdir. Bu tabloya goére; miimessillerin g¢ogunun satig

becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine katiliyor olduklari ortaya gikmaktadir.

Tablo 12. Asagidaki egitim konularini 6nem sirasina gore siralayimz.

(1 en 6nemli ... 5 en 6nemsiz) (iiriin bilgisi)

Frekansi - Orani (%)
1. derecede 6nemli 81 62.3
2. derecede onemli 27 20.8
3. derecede 6nemli 12 92
4. derecede 6nemli 4 3.1
5. derecede dnemli 6 4.6
Toplam 130 100

Tablo 12. incelendiginde iiriin bilgisini ankete katilan 130 kisiden 817i (%662.3)
1. derecede onemli, 27’si (%20.8) 2. derecede 6nemli, 12’si (%9.2) 3. derecede dnemli,

4711 (%3.1) 4. derecede 6nemli ve 6’s1 (%4.6) 5. derecede dnemli gérmiislerdir.




Tablo 13. Asagidaki egitim konularini 6nem sirasina gore siralayiz.

(1 en 6nemli ... S en 6nemsiz) (satis teknikleri)
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Frekansi Orani (%)
1. derecede nemli 30 23.1
2. derecede 6nemli 63 48.5
3. derecede onemli 23 17.7
4. derecede dnemli 10 7.7 .
5. derecede nemli 4 3.1
Toplam 130 100

Tablo 13. incelendiginde satis teknikleri egitim konusunu ankete katilan 130

onemli gormuslerdir.

Tablo 14. Asagidaki egitim konularini 6nem sirasina gore siralayimz.

(1 en 6nemli ... S en 6nemsiz) (pazar)

kisiden 30’u (%23.1) 1. derecede onemli, 63’1 (%48.5) 2. derecede Onemli, 23’u
(%17.7) 3. derecede 6nemli, 10™u (%7.7) 4. derecede 6nemli ve 4’0 (%3.1) 5. derecede

Frekans: Oran (%)
1. derecede onemli 9 6.9
2. derecede onemli 26 20.0
3. derecede dnemli 44 33.8
4. derecede nemli 41 315
5. derecede dnemli 10 7.1
Toplam 130 100

Tablo 14. incelendiginde pazar egitimini ankete katilan 130 kisiden 9’u (%6.9)

4171 (%31.5) 4. derecede dnemli ve 10°u (%7.7) 5. derecede donemli gormiislerdir.

1. derecede 6nemli, 26’s1 (%20.0) 2. derecede 6nemli, 44°G (%33.8) 3. derecede dnemli,

Hnjversites
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Tablo 1S5, Asagidaki egitim konularim 6nem sirasina gore siralaymiz.

(1 en Onemli ... S en dnemsiz) (endiistri hakkinda)

Frekans: Orani (%)
1. derecede dnemli 2 15
2. derecede onemli 8 6.2
3. derecede onemli 24 18.5
4. derecede onemli 32 24.6
5. derecede dnemli 64 49.2
Toplam 130 100

Tablo 15. incelendiginde endiistri hakkinda egitimi ankete katilan 130 kisiden
2’51 (%1.5) 1. derecede dnemli, 8’1 (%6.2) 2. derecede dnemli, 24’ (%18.5) 3. derecede

onemli, 32’si (%24.6) 4. derecede onemli ve 64’4 (%49.2)

gormiislerdir.

5. derecede Onemli

Tablo 16. Asagidaki egitim konularini 6nem sirasina gore siralaymiz.

(1 en 6nemli ... 5 en 6nemsiz) (firma hakkinda)

Frekansi Oram (%)
1. derecede 6nemli 3 6.2
2. derecede onemli 6 4.6
3. derecede 6nemli 27 20.8
4, derecede onemli 43 33.1
S. derecede dnemli 46 35.4
Toplam 130 100

Tablo 16. incelendiginde firma hakkinda egitimi ankete katilan 130 kisiden 8i
(%6.2) 1. derecede onemli, 6’s1 (%4.6) 2. derecede dnemli, 27’si (%20.8) 3. derecede

onemli, 43’4 (%33.1) 4. derecede 6nemli ve 46’s1 (%35.4)

gormuslerdir.

5. derecede Onemli

Tablo 12.’ye gore; ankete katilanlarin %62.30 trtin bilgisinin, Tablo 13.”e gore

%23.1°1 satig tekniklerini, Tablo 14.’e gore; %6.9’u pazar bilgisini, Tablo 15.’e gore;

%1.5°1 enduistri bilgisini, Tablo 16.’ya gore de %6.2’si de firma hakkindaki bilgiyi
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egitim konulan iginde 1. derecede onemli bulmaktadirlar. Bu da, ankete katilanlarin

cogunlukla egitim konulan iginde Grin bilgisini 1. derecede 6nemli bulduklarim ortaya

cikarr.

Tablo 17. Uriiniin ozellikleriyle egitim siiresi arasinda bir iliski var midir?

Frekansi Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 39 30.0
“BIINIYOTIm DR rER
Fikrim yok 3 2.3
Katilmiyorum 15 115
Kesinlikle katilmiyorum 4 3.1
Toplam 130 100

Tablo 17. incelendiginde tiriniin 6zellikleriyle egitim siiresi arasinda bir iliski

olduguna, ankete katilan 130 kisiden 39°u (%30.0) kesinlikle katildiklarim, 69°u
(%53.1) katildiklarim, 3’0 (%2.3) fikri olmadigimi, 15’1 (%11.5) katilmadigin1 ve 4’4 -
(%3.1) kesinlikle katilmadigini ifade etmislerdir. Bu sonuglar; miimessillerin ¢ogunun

trinin ozellikleriyle egitim stresi arasinda bir iligki oldugu distuncesinde birlestigini

ortaya ¢ikarir.

Tablo 18. Egitimde 6gretilen satis teknikleri kullanilabilir mi?

Frekansi Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 24 18.5
Katihyorum 86 66.2
Fikrim yok 3 2.3
Katilmiyorum 15 11.5
Kesinlikle katilmiyorum 2 1.5
Toplam 130 100

Tablo 18. incelendiginde egitimde ogretilen satig tekniklerinin kullanilabilir
olduguna, ankete katilan 130 kisiden 24’4 (%18.5) kesinlikle katildiklarimi, 867st
(%66.2) katildiklarini, 37 (%2.3) fikri olmadi§im, 15’1 (%11.5) kattlmadigim ve 2’si
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(%1.5) kesinlikle katilmadigim ifade etmislerdir. Bu tablo; ankete katilan tibbi satis
mumessillerinin  egitimde ¢gretilen satig tekniklerinin  kullanilabilir  oldugunu

disundiiklerini gostermektedir.

Tablo 19. Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde asagidaki kriterleri 6nem
sirasina gore siralaymiz.

(1 en 6nemli ... 4 en Onemsiz) (yetenek)

Frekansi Oram (%)
1. derecede onemli 52 40.0
2. derecede 6nemli 31 23.8
3. derecede dnemli 35 26.9
4. derecede onemli 12 9.2
Toplam 130 100

Tablo 19. incelendiginde satig yoneticiligine dogru giden kariyer kriterlerinden
yetenegi ankete katilan 130 kisiden 52’si (%40.0) 1. derecede onemli, 31’1 (%23.8) 2.
derecede onemli, 35’1 (%626.9) 3. derecede 6nemli ve 12’si (%9.2) 4. derecede dnemli

gormislerdir.

Tablo 20. Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde asagidaki kriterleri 6nem
sirasina gore siralayiniz.

(1 en 6nemli ... 4 en dnemsiz) (egitim)

Frekansi Orani (%)
1. derecede 6nemli 33 254
2. derecede 6nemli 43 33.1
3. derecede onemli 23 17.7
4. derecede onemli ’ 31 23.8
Toplam 130 100

Tablo 20. incelendiginde satig yoneticiligine dogru giden kariyer kriterlerinden

egitimi ankete katilan 130 kigiden 33’0 (%25.4) 1. derecede dnemli, 43’1 (%33.1) 2.
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derecede onemli, 23’4 (%17.7) 3. derecede 6nemli ve 31°i (%23.8) 4. derecede 6nemli

gormuglerdir.

Tablo 21. Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde agagidaki kriterleri onem
sirasina gore siralaymmz.

(1 en Onemli ... 4 en 6nemsiz) (deneyim)

Frekansi Oram (%)
1. derecede 6nemli 25 - 192
2. derecede onemli 26 20.0
3. derecede dnemli 31 23.8
4. derecede 6nemli 48 36.9
Toplam 130 100

Tablo 21. incelendiginde satig yoneticiligine dogru giden kariyer kriterlerinden
deneyimi ankete katilan 130 kigiden 25’1 (%19.2) 1. derecede 6nemli, 26’s1 (%620.0) 2.
derecede onemli, 31°1 (%23.8) 3. derecede 6nemli ve 48’1 (%636.9) 4. derecede onemli

gormislerdir.

Tablo 22. Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde asagidaki kriterleri 6nem
sirasina gore siralayiniz.

(1 en 6nemli ... 4 en 6nemsiz) (kendini gelistirme)

Frekansi Orani (%)
1. derecede 6nemli 20 154
2. derecede dnemli 29 223
3. derecede 6nemli 41 315
4. derecede 6nemli 40 30.8
Toplam 130 100

Tablo 22. incelendiginde satis yoneticiligine dogru giden kariyer kriterlerinden
kendini gelistirmeyi ankete katilan 130 kigiden 20°si (%15.4) 1. derecede onemli, 29°u
(%22.3) 2. derecede onemli, 41’1 (%31.5) 3. derecede 6nemli ve 401 (%30.8) 4.

derecede 6nemli gormiislerdir.
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Tablo 19.’a gore; ankete katilanlarin %40.0’1 yetenegi, Tablo 20.’ye gore;

%25.40 egitimi, Tablo 21’e gore; %19.2°si deneyimi, Tablo 22.’ye gore; %15.4%1

kendini gelistirmeyi satig yoneticiligine dogru giden kariyerde 1. derecede dnemli kriter

olarak gormektedirler.

Tablo 23. Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken nitelikleri 5nem sirasina gore

(1 en 6nemli ... 8 en dnemsiz) (empati)

siralayimz.

Frekansi Oram (%)
1. derecede 6nemli 0 00.0
2. derecede 6nemli 4 3.1
3. derecede 6nemli 6 4.6
4. derecede onemli 7 54
5. derecede dnemli 7 54
6. derecede dnemli 7 54
7. derecede nemli 24 18.5
8. derecede dnemli 75 57.7
Toplam 130 100

Tablo 23. incelendiginde iyl bir satiy elemaninda bulunmasi gereken

ozelliklerden empatiyi ankete katilan 130 kisiden 0’1 (%00.0) 1. derecede 6nemli, 4’0
(%3.1) 2. derecede 6nemli, 6’s1 (%4.6) 3. derecede 6nemli, 7’si (%5.4) 4. derecede
onemli, 7’si (%5.4) 5. derecede 6nemli, 7’si (%5.4) 6. derecede dnemli, 24’4 (%18.5) 7.

derecede 6nemli ve 75’1 (%57.7) 8. derecede 6nemli gormuslerdir.
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Tablo 24. lyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken nitelikleri 6nem sirasina gore

(1 en 6nemli ... 8 en Onemsiz) (sempati)

stralaymmz.

—_— -

Frekans: Oram (%)

1. derecede dnemli 26 20.0
2. derecede 6nemli 13 10.0
3. derecede onemli 16 123 .
4. derecede dnemli 9 6.9
5. derecede onemli 19 14.6
6. derecede 6nemli 23 17.7
7. derecede 6nemli 18 13.8
8. derecede dnemli 6 4.6

Toplam 130 100

Tablo 24. incelendiginde iyi bir satis elemaminda bulunmast gereken

ozelliklerden sempatiyi ankete katilan 130 kisiden 26’s1 (%20.0) 1. derecede &nemli,
13’4 (%10.0) 2. derecede onemli, 16’s1 (%12.3) 3. derecede 6nemli, 9’u (%6.9) 4.

derecede 6nemli, 19’u (%14.6) 5. derecede ¢nemli, 23’1 (%17.7) 6. derecede onemli,

18’1 (%13.8) 7. derecede 6nemli ve 6’s1 (%4.6) 8. derecede dnemli gérmiiglerdir.
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Tablo 25. Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken nitelikleri 6nem sirasina gore
siralaymiz.

(1 en nemli ... 8 en 6nemsiz) (esneklik)

Frekans: Oram (%)
1. derecede dnemli 0 00.0
2. derecede onemli 6 4.6
3. derecede onemli 8 6.2
4. derecede dnemli 9 6.9
5. derecede onemli 15 11.5
6. derecede onemli 28 215
7. derecede 6nemli 42 323
8. derecede dnemli 22 16.9
Toplam 130 100

Tablo 25. incelendiginde iyi bir satig elemamnda bulunmasi gereken
ozelliklerden esnekligi ankete katilan 130 kisiden 0’1 (%00.0) 1. derecede 6nemli, 6’s1
(%4.6) 2. derecede 6nemli, 8’1 (%6.2) 3. derecede 6nemli, 9’u (%6.9) 4. derecede
6nemli, 151 (%11.5) 5. derecede onemli, 28’1 (%21.5) 6. derecede 6nemli, 42’si

(%32.3) 7. derecede 6nemli ve 22’si (%16.9) 8. derecede 6nemli gdrmiiglerdir.
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Tablo 26. Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken nitelikleri 5nem sirasina gore
siralayiniz.

. (1 en onemli ... 8 en 6nemsiz) (bilgi)

Frekansi Oram (%)

1. derecede onemli 25 19.2
2. derecede 6nemli 34 : 26.2
3. derecede onemli 18 13.8
4. derecede dnemli 17 13.1 ‘
S. derecede dnemli 15 11.5
6. derecede onemli 13 10.0
7. derecede onemli 5 3.8
8. derecede 6nemli 3 23

Toplam 130 100

Tablo 26. incelendiginde iyi bir satig elemamnda bulunmasi gereken
ozelliklerden bilgiyi ankete katilan 130 kisiden 25’1 (%19.2) 1. derecede 6nemli, 34’1
(%26.2) 2. derecede 6nemli, 18’1 (%13.8) 3. derecede onemli, 17’si (%13.1) 4. derecede
6nemli, 15’1 (%11.5) 5. derecede 6nemli, 137 (%10.0) 6. derecede 6nemli, 5’1 (%3.8)

7. derecede onemli ve 370 (%2.3) 8. derecede onemli gérmuslerdir.
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Tablo 27. lyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken nitelikleri nem sirasina gore

(1 en onemli ... 8 en 6nemsiz) (giivenilirlilik)

siralaymmz.

Frekansi Oram (%)

1. derecede onemli 27 20.8
2. derecede tnemli 15 11.5
3. derecede dnemli 26 20.0 .
4. derecede onemli 23 17.7
5. derecede onemli 15 11.5
6. derecede onemli 11 8.5
7. derecede dnemli 9 6.9
8. derecede 6nemli 4 3.1

Toplam 130 100

Tablo 27. incelendiginde 1iyi bir satis elemaminda bulunmasi

gereken

ozelliklerden giivenilirliligi, ankete katilan 130 kisiden 27’si (%20.8) 1. derecede
onemli, 15’1 (%11.5) 2. derecede Gnemli, 26°s1 (%20.0) 3. derecede onemli, 23°u
(%17.7) 4. derecede onemli, 15°1 (%11.5) 5. derecede 6nemli, 11°1 (%8.5) 6. derecede

onemli, 9’u (%6.9) 7. derecede dnemli ve 4’11 (%3.1) 8. derecede 6nemli gormiiglerdir.
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Tablo 28. Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken nitelikleri 6nem sirasma gore
siralayimiz.

(1 en 6nemli ... 8 en 6nemsiz) (egitim)

Frekans: Oram (%)

1. derecede dnemli 23 17.7
2. derecede onemli 18 13.8
3. derecede onemli 23 17.7
4. derecede dnemli 20 15.4
S. derecede onemh 16 12.3
6. derecede 6nemli 10 7.7
7. derecede 6nemli 8 6.2
8. derecede dnemli 12 9.2

Toplam 130 100

Tablo 28. incelendiginde iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken
Ozelliklerden egitimi, ankete katilan 130 kigiden 2301 (%17.7) 1. derecede onemli, 18’1
(%13.8) 2. derecede onemli, 23’4 (%17.7) 3. derecede onemli, 20’si (%15.4) 4.
derecede 6nemli, 16’s1 (%12.3) 5. derecede 6nemli, 10°u (%7.7) 6. derecede dnemli, 8’1

(%6.2) 7. derecede 6nemli ve 12°si (%9.2) 8. derecede 6nemli gérmuslerdir.
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Tablo 29. iyi bir sati§ elemaninda bulunmasi gereken nitelikleri 6nem sirasina gore

siralaymiz.

(1 en onemli ... 8 en Onemsiz) (zeka)

Frekansi Orani (%)
1. derecede onemli 26 20.0
2. derecede onemli 28 21.5
3. derecede onemli 19 14.6
4. derecede onemli 17 13.1
5. derecede onemli 18 13.8
6. derecede onemli 14 10.8
7. derecede onemli 5 3.8
8. derecede dnemli 3 23
Toplam 130 100

Tablo 29. incelendiginde iyi bir satiy elemaninda bulunmast gereken
ozelliklerden zekay1, ankete katilan 130 kisiden 26°s1 (%20.0) 1. derecede onemli, 28’1
(%21,5) 2. derecede onemli, 19’u (%14.6) 3. derecede onemli, 17’si (%13.1) 4.

derecede 6nemli, 181 (%13.8) 5. derecede 6nemli, 14’1 (%10.8) 6. derecede 6nemli, 5’1

(%3.8) 7. derecede dnemli ve 37 (%2.3) 8. derecede dnemli gormuslerdir.
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Tablo 30. Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken nitelikleri 5nem sirasina gore
siralaymniz.

(1 en 6nemli ... 8 en 6nemsiz) (kararhhk)

Frekansi Oram (%)

1. derecede onemli 5 3.8
2. derecede onemli 11 8.5
3. derecede dnemli 14 10.8
4, derecede dnemli 30 23.1 ‘
5. derecede onemli 25 19.2
6. derecede onemli 22 16.9
7. derecede onemli 18 13.8
8. derecede dnemli 5 3.8

Toplam 130 100

Tablo 30. incelendiginde iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken
ozelliklerden kararliligy, ankete katilan 130 kigiden 5’1 (%3.8) 1. derecede 6nemli, 1171
(%8.5) 2. derecede 6nemli, 14’1 (%10.8) 3. derecede dnemli, 30’u (%23.1) 4. derecede
onemli, 25’1 (%19.2) 5. derecede onemli, 22’si (%16.9) 6. derecede Onemli, 18’1

'(%13_8) 7. derecede 6nemli ve 571 (%3.8) 8. derecede 6nemli gérmiislerdir.

Tablo 23.’e gore; ankete katilanlarin %0°1 empatiyi, Tablo 24.’e gore; %20’si
sempatiyi, Tablo 25.’e gore; %01 esnekligi, Tablo 26.’ya goére; %19.2°s1 bilgiyi, Tablo
27.’ye gore; %20.8°1 giivenirliligi, Tablo 28."e gore; %17.7’si, egitimi, Tablo 29.’a gbre
%20’si zekayi, Tablo 30.’a gore %3.8°1 kararlilig1 iyi bir satisgida bulunmasi gereken
nitelikler agisindan 1. derecede 6nemli bulmuslardir. Bu da ankete katilanlarmn iyi bir
satiggida bulunmasi gereken Ozelligin 1. derecede onemli olarak giivenilirlik oldugu

distincesinde birlestiklerini ortaya ¢ikarmaktadir.
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Tablo 31. Egitimcinizin satis isinde fiilen ¢calismis olmasi, sati§ isini 6grenmeyi

etkiler mi?

Frekans: Orani (%)
Kesinlikle katiltyorum 69 53.1
Katihyorum 53 40.8
Fikrim yok 4 3.1
Katilmiyorum 4 3.1
Kesinlikle katilmiyorum 0 00.0 ‘
Toplam 130 100

Tablo 31. incelendiginde egitimcinin satig isinde fiilen ¢aligmis olmasinin, satig
isini o6grenmedeki etkisine, ankete katilan 130 kisiden 69’u (%53.1) kesinlikle
katildiklarini, 53’4 (%40.8) katildiklarim, 4°0 (%3.1) fikri olmadigim, 4’0 (%3.1)

katilmadigin1 ve 0’1 (%00.0) kesinlikle katilmadigim ifade etmislerdir.

Bu tablo; ankete katilanlarin ¢ogunun egitimcinin satig isinde fillen ¢aligmig

olmasinin, satig isini Ogrenmede etkili oldugu disiincesinde birlestiklerini ortaya

cikarmaktadir.

Tablo 32. Ust yonetim kademesindeki kisiler egitimde egitici olarak gérev almah

m?

Frekansi Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 28 21.5
Katiliyorum 50 38.5
Fikrim yok 9 6.9
Katilmiyorum 33 254
Kesinlikle katilmiyorum 10 7.7
Toplam 130 100

Tablo 32. incelendiginde st yonetim kademesindeki kisilerin egitimde egitici

olarak goérev almalarina, ankete katilan 130 kisiden 28’1 (%21.5) kesinlikle
katildiklarini, 50°si (%38.5) katildiklarini, 9°u (%6.9) fikri olmadigim, 3370 (%25.4)
katilmadigim ve 10°u (%7.7) kesinlikle katilmadigin1 ifade etmiglerdir.
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Bu tablo; ankete katilanlanin ¢ogunun Ust yonetim kademesindeki kisilerin

egitimde egitici olarak gorev almalarina katildiklan ortaya ¢gikarmaktadir..

Tablo 33. Firmamzdaki siirekli satis egitim programlarinin sikhg yeterli mi?

Frekansi Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 19 ' 14.6
Katihyorum 72 55.4
Fikrim yok 8 6.2
Katilmiyorum 29 223
Kesinlikle katilmiyorum 2 1.5
Toplam 130 100

Tablo 33. incelendiginde firmadaki siirekli satig egitim programlarinin sikliginin
yeterliligine, ankete katilan 130 kisiden 19°u (%14.6) kesinlikle katildiklarim, 72’si
(%55.4) katildiklarin, 8’1 (%6.2) fikri olmadigini, 29’u  (%22.3) katilmadigini ve 2’si
(%1.5) kesinlikle katilmadigim ifade etmislerdir.

Bu da; bu ankete katilanlann cogunun siirekli satis egitim programlarinin

stklihginin yeterli oldugu distincesinde birlestiklerini ortaya gikarr.

Tablo 34. Egitim biitcesi firma biiyiikliigii ile ilgili midir?

Frekans Orani (%)
Kesinlikle katiliyorum 50 385
Katiiyorum 54 41.5
Fikrim yok 3 23
Katilmiyorum 17 13.1
Kesinlikle katilmiyorum 6 4.6
Toplam 130 100

Tablo 34. incelendiginde egitim biitgesinin firma buyukligh ile ilgili olduguna,
ankete katilan 130 kisiden 50°si (%38.5) kesinlikle katildiklarimi, 54’1 (%41.5)
katildiklarim, 3°d (%2.3) fikri olmadigini, 17°si (%13.1) katilmadigim ve 6’s1 (%04.6)

kesinlikle katilmadigini ifade etmislerdir.
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Bu sonuglar; ankete katilanlarin %80’inin egitim bitgesinin firma buyuklugi ile

ilgili oldugu disiincesinde oldugunu ortaya ¢ikarmaktadir.

Tablo 3S. Firmamizin siirekli satig egitim programlarina ayirdigi harcamalar

yeterli mi?

l

Frekans: Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 20 15.4
Katiliyorum 54 41.5
Fikrim yok 20 15.4
Katilmiyorum 33 254
Kesinlikle katilmiyorum 3 2.3
Toplam 130 100

Tablo 35. incelendiginde firmanizin siirekli satig egitim programlarina ayirdigi

harcamalarin yeterli olduguna, ankete katilan 130 kisiden 20’si (%15.4) kesinlikle
katildiklarim, 540 (%41.5) katildiklarini, 20°si (%15.4) fikri olmadigini, 33’0 (%25.4)

katilmadigini ve 371 (%2.3) kesinlikle katilmadigini ifade etmislerdir.

Buradan; ankete katilanlarin gogunun firmalann sirekli satig egitim programlari

i¢in ayirdig1 harcamalarin yeterli olduguna inanmakta oldugu sonucu ¢ikmaktadir.

Tablo 36. Aldigimiz satis egitimleri satis miktarimzi arttirnyor mu?

Frekansi Orani (%)
Kesinlikle katiliyorum 32 24.6
Katihyorum 65 50.0
Fikrim yok 8 6.2
Katilmiyorum 24 18.5
Kesinlikle katilmiyorum 1 0,8
Toplam 130 100

Tablo 36. incelendiginde alinan satig egitimlerinin satiy miktarim arttiriyor

olduguna, ankete katilan 130 kisiden 32’si (%24.6) kesinlikle katildiklarmi, 65’1
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(%50.0) katildiklarini, 8’1 (%66.2) fikni olmadigini, 24’6 (%18.5) katilmadigin1 ve 1’
(%0.8) kesinlikle katilmadigim ifade etmiglerdir.
Bu sonuglar; ankete katilanlanin ¢ogunun aldiklari satis egitimlerinin satig

miktarlarim arttirtyor olduguna katildiklarini gostermektedir.

Tablo 37. Satis isinde is garantisi olmamasi sizi olumsuz yonde etkiliyor mu?

Frekansi Oram (%)
Kesinlikle katilyyorum 54 41.5
Katihyorum 41 315
Fikrim yok 6 4.6
Katilmyorum 21 16.2
Kesinlikle katilmiyorum 8 6.2
Toplam 130 100

Tablo 37. incelendiginde satis isinde is garantisinin olmamasinin sizi olumsuz
yonde etkiliyor olduguna, ankete katilan 130 kisiden 54’0 (%41.5) kesinlikle
katildiklarini, 41°1 (%31.5) katildiklarini, 6°s1 (%4.6) fikri olmadigini, 21’1 (%16.2)
katilmadigini ve 8’1 (%6.2) kesinlikle katilmadigini ifade etmiglerdir.

Bu sonuglar; ankete katilanlarin gogunun satis isinde i garantisinin olmamasinin

kendilerini olumsuz ydnde etkiliyor olduguna katildiklarini1 gostermektedir.

Tablo 38. Tibbi satis miimessilligi toplum icinde sayginligi olan bir meslek dah

midir?

~ Frekans: Oram (%)
Kesinlikle katiliyorum 31 23.8
Katiliyorum 58 44.6
Fikrim yok 18 13.8
Katilmiyorum 17 13.1
Kesinlikle katilmiyorum 6 4.6
Toplam 130 100
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Tablo 38. incelendiginde tibbi satig miimessilliginin toplum iginde sayginhig
olan bir meslek dah olduguna, ankete katilan 130 kisiden 31’i (%23.8) kesinlikle
katildiklarini, 58’1 (%44.6) katildiklanim, 18’1 (%13.8) fikri olmadigini, 17°st (%13.1)
katilmadigini ve 6’s1 (%4.6) kesinlikle katilmadigini ifade etmislerdir.

Bu sonuglar; ankete katilanlanin ¢ogunun satig miimessilliginin toplum iginde

sayginlig1 olan bir meslek dali oldugu diisiincesinde birlestiklerini gostermektedir.
6. KI-KARE TESTINDEN ELDE EDIiLEN BULGULAR
Ankette bulunan sorular arasinda iligkiler kurulmus ve bu iligkiler hipotezler

kurularak, ki-kare analiziyle, sinanmistir. Ayrica Pearson’un R iligki katsayisi da

yorumlanmistir.

Tablo 39. “Satiscilik bir yetenek isi midir?” sorusu ile “Satis becerileri egitimle

gelistirilebilir mi?” sorusunun karsilastirilmas

Satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine;
Satigciliin bir yetenek isi olduguna; Kesinlikle Katiiyorum | Katilmiyorum | Toplam
katiliyorum

Kesinlikle Gozlenen| 34 35 8 77
katihiyorum Beklenen 33.8 34.4 8.9 77.0
Katiltyorum Gozlenen 19 21 4 44

Beklenen 19.3 19.6 51 44.0
Katilmiyorum Gozlenen 4 2 3 9

Beklenen 3.9 4.0 1.0 9.0
Toplam Gozlenen 537 58 15 130

Beklenen 57.0 58.0 15.0 130.0

Hp: Satisgiligin bir yetenek isi oldugu ile satig becerilerinin egitimle

gelistirilebilecegi arasinda bir iligki yoktur.

H;: Satiggiligin  bir yetenek isi oldugu ile satig becerilerinin egitimle

gelistirilebilecegi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢cok
sayida bulundugu igin, satiggiligin bir yetenek isi oldugu sorusunun “Kesinlikle

katilmiyorum” ve “Fikrim yok” giklari “Katilmiyorum” sikk: ile, satis becerilerinin
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egitimle gelistirilebilecegi sorusunun da yine “Kesinlikle katilmiyorum™ ve “Fikrim
yok” siklart “Katilmiyorum” gikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden
hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigik
gozlem igeren hiicreler oldugu goérilmiisg ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak
yeni bir ki-kare degeri elde edilmisgtir.

%S5 anlamhlik dizeyinde, 4 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
9.49°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen % (ki-kare) degeri ise 2.988°dir. Buna gore;
hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo * (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satigciliin bir yetenek igi oldugu ile satig
becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki olmadigi s6ylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.099 oldugu goérulir. Yani
iki degisken arasinda pozitif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki oldugu ortaya
citkmistir.

Satiggiligin bir yetenek isi oldugu disiincest giniimiizde artik gegerliligini
yitirmigtir. Bunun yerini satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi diislincesi
almistir.  Arttk  isletmeler satisgilarini  egiterek rekabet avantaji yakalamaya

calismaktadirlar.

Tablo 40. “Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenek
ne kadar dnemlidir?” sorusu ile “Satis becerileri egitimle gelistirilebilir mi?”

sorusunun karsilastirilmas:

Satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine;
Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde | Kesinlikle Katiliyorum Katlmiyorum | Toplam
kriterlerden biri olan yetenegin dnemi; katihiyorum
1. derecede 6nemli Gozlenen 18 22 12 52
Beklenen 22.8 23.2 6.0 52.0
2. derecede dnemli Gozlenen 13 15 3 31
Beklenen 13.6 13.8 36 31.0
3. derecede 6nemli Gozlenen 20 15 0 35
Beklenen 153 156 40 35.0
4. derecede 6nemli Gozlenen 6 6 0 12
Beklenen 3.3 5.4 1.4 12.0
Toplam Gozlenen 57 58 15 130
Beklenen 57.0 58.0 15.0 130.0
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Ho: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenek ile
sati§ becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki yoktur.

Hy: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenek ile
satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecedi arasinda bir iliski vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir de§eri ¢ok
sayida bulundugu igin, satiy becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun
“Kesinlikle katlmiyorum” ve “Fikrim yok™ giklan “Katimiyorum” sikki ile
birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme igleminden sonra
kontenjans tablosunda 5’den kiglik gozlem iceren hiicreler oldugu gérilmiis ve bu
tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen x* (ki-kare) degeri ise 10.717°dir. Buna
gore; hesaplanan y° (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu
icin Hy hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satig yoneticiligine dogru giden
kariyerde kriterlerden biri olan yetenek ile satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi
arasinda bir iliski olmadig soylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda —0.298 oldugu goruliir. Yani
iki degisken arasinda negatif yonla fakat az bir iligki oldugu ortaya ¢ikmigtir.

Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine katilanlar, satig yoneticiligine
dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenegin 6nem derecesinin azaldigina

inanmaktadirlar.
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Tablo 41. “Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitim
ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Satis becerileri egitimle gelistirilebilir mi?”

sorusunun karsilastirilmasi

Satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine;
Satig yoneticilifine dogru giden kariyerde| Kesinlikle Katiliyorum Katilmiyorum | Toplam
kriterlerden biri olan egitimin dnemi; katiliyorum
1. derecede Gnemli Gozlenen| 19 11 3 33+
Beklenen 14.5 14.7 3.0 33.0
2. derecede Gnemli Gozlenen| 21 19 3 43
Beklenen 18.9 19.2 50 430
3. derecede 6nemli Gozlenen| 9 12 2 23
Beklenen 10.1 10.3 2.7 23.0
4. derecede Gnemli Gozlenen| 8 16 7 31
Beklenen 13.6 13.8 3.6 31.0
Toplam Gozlenen| 57 38 15 130
Beklenen 15.0 58.0 15.0 130.0

Hy: Satis yoneticili§ine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitim ile
sat1s becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki yoktur.

Hy: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitim ile
sat1g becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iliski vardur.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
saylda bulundugu icin, satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun
“Kesinlikle katilmiyorum” ve “Fikrim yok™ giklann “Katilmiyorum™ sikk: ile
birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme igleminden sonra
kontenjans tablosunda 5°den kii¢ik g6zlem iceren hiicreler oldugu gorilmis ve bu
tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki y* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen ? (ki-kare) degeri ise 7.062°dir. Buna gére;
hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satig yoneticiligine dogru giden kariyerde
kriterlerden biri olan egitim ile satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir
iliski olmadig: séylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.231°dir. Yani iki degisken

arasinda pozitif yonli fakat az bir iliski s6z konusudur.
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Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine katilanlar, satig yoneticiligine
dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitimin 6nem derecesinin arttifina
inanmaktadirlar. Her satigg1 bir satig yoneticisi adayidir. Satisg1 igletmenin kendisine
verdigi egitimlerle, sabada kazanacagi tecriibeleri birlegtirerek satigy becerilerini
gelistirerek ilerleme firsat1 yakalayabilir. Ancak bu aragtirmada boyle bir iligki ortaya

cikmamustir.

Tablo 42. “Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan
deneyim ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Satis becerileri egitimle gelistirilebilir

mi?” sorusunun karsilastiriimasi

Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine;
Satis yoneticilifine dofru giden kariyerde| Kesinlikle Kathyorum Katilmiyorum § Toplam
kriterlerden biri olan deneyimin dnemi; katihiyorum
1. derecede 6nemli Gozlenen 10 15 0 25
Beklenen 11.0 11.2 2.9 25.0
2. derecede 6nemli Gozlenen| 7 11 8 26
Beklenen 11.4 11.6 3.0 26.0
3. derecede 6nemli GﬁzlenenT 14 14 3 31
Beklenen 13.6 138 3.6 31.0
4. derecede 6nemlh Gozlenen 26 18 4 48
Beklenen 21.0 214 5.5 48.0
Toplam Gozlenen 57 58 15 130
Beklenen 150 58.0 15.0 130.0

Hoy: Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyim ile
satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki yoktur.

Hj: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyim ile
satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir 1ligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
saytda bulundugu igin, satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun
“Kesinlikle katiimiyorum” ve “Fikrim yok” siklant “Katidmiyorum” sikki ile
birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra
kontenjans tablosunda 5’den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldugu gorilmis ve bu

tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.
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%S5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen % (ki-kare) degeri ise 12.615°dir. Buna
gore; hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha biiyik oldugu
i¢in Hp hipotezi reddedilir. Yani %95 giivenle satig yoneticiligine dogru giden kariyerde
kriterlerden biri olan deneyim ile satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda
bir iligki oldugu soylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina . bakildiginda -0.094°dir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonli fakat az bir iligki s6z konusudur. )

Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine katilanlar, satig yoneticiligine
dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyimin 6nem derecesinin azaldigina
inanmaktadirlar. Dogaldir ki, deneyimli bir satiggt satig alaninda basanili olacaktir.
Ancak satis¢t, ¢ok uzun yillar sonra bolgede kazanacag bilgi ve birikimini ¢ok kisa bir

zamanda egitimle kazanabilir.

Tablo 43. “Satis yoneticiligine dogrﬁ giden Kkariyerde kriterlerden biri olan kendini
gelistirme ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Satis becerileri egitimle gelistirilebilir

mi?” sorusunun karsilastiritmass

Satig becerilerinin egitimle gelistirilcbileceine;
Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde Kesinlikle Katiliyorum Katlmiyorum | Toplam
kriterlerden olan kendini gelistirmenin 6nemi; | katiliyorum
1. derecede 6nemli Gozlenen 10 10 0 20
Beklenen 8.8 8.9 2.3 20.0
2. derccede dnemli Gozlenen 16 13 0 29
Beklenen 12.7 12.9 3.3 29.0
3. derecede 6nemli Gozlenen 14 17 10 41
Beklenen 18.0 18.3 4.7 41.0
4. derecede 6nemli Gozlenen 17 18 5 40
Beklenen 17.5 17.8 46 40.0
Toplam Gozlenen| 57 58 15 130
Beklenen 15.0 58.0 15.0 130.0

Hy: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini

gelistirme ile satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki yoktur.

Hy: Satig yoneticilifine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini

gelistirme ile satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki vardir.
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Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun
“Kesinlikle katilmiyorum” ve “Fikrim yok” giklan “Katilmiyorum” gikki ile
birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra
kontenjans tablosunda 5’den kiigiikk gdzlem igeren hiicreler oldugu gérilmis ve bu
tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen x* (ki-kare) degeri ise 10.135°dir. B;ma
gore; hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu
icin Hy hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satis yoneticiligine dogru giden
kariyerde kriterlerden biri olan kerdini gelistirme ile satig becerilerinin egitimle
gelistirilebilecegi arasinda bir iligki olmadigi séylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.182°dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli fakat az bir iligki vardir.

Satis  becerilerinin  egitimle geiistirilebilecegine katilmayanlar,  satig
yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini gelistirme 6nem
derecesinin azaldigina inanmaktadirlar. Halbuki gerek mesleki egitim gerekse de alinan
egitimler, kisinin kendisindeki eksiklikleri gérmesini ve bunlari tamamlamasini, bagka

bir deyisle kisinin kendisini gelistirmesini saglamaktadir.
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Tablo 44. “Egitimde 6gretilen satis teknikleri kullanilabilir mi?” sorusu ile “Satig

becerileri egitimle gelistirilebilir mi?”” sorusunun karsilastirilmasi

Sati§ becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine;
Egitimde 68retilen sati§ tekniklerinin Kesinlikle Katiiyorum Katlmiyorum | Toplam
kullamlabilir olduguna; katiliyorum
Kesinlikle katillyorum Gozlenen| 18 3 3 24
: Beklenen 10.5 10.7 2.8 24.0
Katiltyorum Gozlenen| 34 47 5 86
Beklenen 37.7 38.4 9.9 86.0
Fikrim yok Gozlenen| 1 2 0 3
Beklenen 18.0 18.3 4.7 3.0
Katilnuyorum Gozlenen| 3 5 7 15
Beklenen 6.6 6.7 1.7 15.0
Kesinlikle katilmiyorum Gézlenen 1 1 0 2
Beklenen 0.9 0.9 0.2 2.0
Toplam Gozlenen 57 58 15 130
Beklenen 15.0 58.0 15.0 130.0

Ho: Egitimde ogretilen satig tekniklerinin kullamlabilir oldugu ile satig
becerilerinin egitimle gelistirilebilecegdi arasinda bir iliski yoktur.

Hi: Egitimde ogretilen satig tekniklerinin kullamlabilir oldugu ile satig
becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gézelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, satiy becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun
“Kesinlikle katilmiyorum™ ve “Fikrim yok” siklan “Katilmiyorum” sikki ile
birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra
kontenjans tablosunda 5’den kigik gozlem igeren hiicreler oldugu goérilmis ve bu
tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%35 anlamlilik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen % (ki-kare) degeri ise 29.704’dir. Buna
gore; hesaplanan x> (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha biiyitk oldugu
i¢in Hp hipotezi reddedilir. Yani %95 giivenle egitimde Ogretilen satig tekniklerinin
kullanilabilir oldugu ile satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki

oldugu soylenebilir.




Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.309°dur. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonla fakat az bir iligki vardir,
Satig becerilerinin egitimle geligtirilebilecegine katilanlar, egitimde ogretilen

satis tekniklerinin kullanilabilir olduguna da katilmaktadirlar.

Tablo 45, “Egitim durumunuz?” sorusu ile “Satis becerileri egitimle gelistirilebilir

mi?” sorusunun karsilagtirilmasi

Sati§ becerilerinin eZitimle gelistirilebilecegine;
Egitim durumunuz; Kesinlikle Katiliyorum Katilmiyorum | Toplam
katiliyorum

Gozlenen 12 13 4 29

Beklenen 12.7 12.9 3.3 29.0
Iki senelik yiiksekokul Gézlenen| 4 3 1 8

Beklenen 35 3.6 0.9 8.0
Universite Gozlenen| 39 36 9 84

Beklenen 36.8 375 9.7 84.0
Master veya doktora Gozlenen| 2 6 1 9

Beklenen 39 4.0 1.0 9.0
Toplam Gozlenen| 57 58 15 130

Beklenen 15.0 58.0 15.0 130.0

Ho: Egitim durumu ile satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir
iliski yoktur.

H;: Egitim durumu ile satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir
iliski vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu icin, satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun
“Kesinlikle katilmiyorum” ve “Fikrim yok” siklan “Katilmiyorum™ sikki ile
birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra
konfenjans tablosunda 5’den 'kiic;iik gozlem igeren hiicreler oldugu gérilmis ve bu
tabloya da Yates dizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamhilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki %* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen x* (ki-kare) degeri ise 1.633°dir. Buna gore;,
hesaplanan y* (ki-kare) degeri tablo +* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu icin Hy
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hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle egitim durumu ile satig becerilerinin egitimle
gelistirilebilecegi arasinda bir iligki olmadig1 soylenebilir.
Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.017°dir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki vardir.
Ankete katilanlarin egitim dizeyleri yiikseldikge, satig becerilerinin egitimle
gelistirilebilecegine inanmaktadirlar.
Tablo 46. “Aldiginiz satis egitimleri satis miktarinizi arttinyor mu?” sorusu il;

“Satigcihk bir yetenek isi midir?” sorusunun karsiastiriimasi

Satsciligin bir vetenek isi olduguna;
Aldigmniz satig egitimlerinin satig Kesinlikle Katthyorum Katilmiyorum | Toplam
miktarinzi arttinyor olduguna; katiliyorum
Kesinlikle katiliyorum Gozlenen| 23 8 1 32
Beklenen 19.0 10.8 2.2 32.0
Katiliyorum Gozlenen| 32 27 6 65
Beklenen 38.5 22.0 4.5 65.0
Katilnuyorum Gozlenen| 22 9 2 33
Beklenen 19.5 11.2 23 33.0
Toplam Gozlenen 77 44 9 130
Beklenen 77.0 44.0 9.0 130.0

Ho: Aldlglnli satis egitimlerini satig miktarim arttirtyor oldugu ile satisciligin bir
yetenek isi oldugu arasinda bir iligki yoktur.

Hy: Aldigimiz satig egitimlerini satig miktarim arttirntyor oldugu ile satisgiligin bir
yetenek isi oldugu arasinda bir iligki vardur.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gézelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu icin, aldigimz satis egitimlerinin satig miktarimzi arttirryor olduguna
sorusunun “Kesinlikle katilmiyorum” ve “Fikrim yok™ giklar “Katilmiyorum™ sikkr ve
satigciligin bir yetenek isi oldugu sorusunun yine “Kesinlikle katilmiyorum” ve “Fikrim
yok” siklart “Katilmiyorum™ gikki birlestiriimis ve ki-kare degeri yeniden
hesaplanmigtir. Bu birlestirme igleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik
gdzlem igeren hiicreler oldugu gorillmiis ve bu tabloya da Yates duzeltmesi yapilarak

yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.
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%S5 anlamlilik diizeyinde, 4 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
9.49dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen %* (ki-kare) degeri ise 3.916°dir. Buna gore;
hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo * (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 givenle aldifimiz satig egitimlerini satis miktarim
arttinyor oldugu ile satiggih@in bir yetenek isi oldugu arasinda bir iliski olmadig:
sdylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.004’dir. Yani iki degigken
arasinda pozitif yonla fakat yok denecek kadar az bir iligki vardur.

Satiggiligin bir yetenek isi olmadigini diigiinenler, egitimin satig miktarini

arttirtyor olduguna inanmamaktadirlar.

Tablo 47. “Aldiginiz satis egitimleri satis miktarinizi arttiriyor mu?” sorusu ile

“Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilir mi?” sorusunun karsilastiriimas
g g s

Satis becerilerinin eSitimle gelistirilebilecegine;
Aldiginiz satis egitimlerinin sati§ Kesinlikle Katiliyorum Katnuyorum { Toplam
miktarnmzi arttinyor olduguna; katiliyorum
Kesinlikle katiliyorum Gozlenen 22 10 0 32
Beklenen 14.0 14.3 3.7 32.0
Katiliyorum Gozlenen 26 34 5 65
Beklenen 28.5 29.0 7.5 65.0
Katilmiyorum Gozlenen 9 14 10 33
Beklenen 14.5 14.7 3.8 33.0
Toplam Gozlenen 57 58 15 130
Beklenen 57.0 58.0 15.0 130.0

Ho: Aldigimz satig egitimlerini satig miktarin1 arttiriyor oldugu ile satig
becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iliski yoktur.

Hi: Aldigimz satig egitimlerini satig miktarim  arttinnyor oldugu  satig
becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu icin, aldigimz satig egitimlerinin satig miktariniz1 arttirtyor olduguna
sorusunun “Kesinlikle katilmiyorum” ve “Fikrim yok™ giklan “Katilmiyorum” sikki ile
ve satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi sorusunun yine “Kesinlikle

katilmiyorum” ve “Fikrim yok” siklan “Katilmiyorum” sikki birlestirilmis ve ki-kare
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degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda
5°den kugiik gézlem iceren hiicreler oldugu gorilmis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi
yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%?5 anlamhhk diizeyinde, 4 serbestlik derecesindeki x> (ki-kare) tablo degeri
9.49°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen x? (ki-kare) degeri ise 19.444’dir. Buna gore;
hesaplanan y? (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha biiyiik oldugu igin Hy
hipotezi reddedilir. Yani %95 giivenle aldifimiz satig egitimlerini satiy miktarin
arttiriyor oldugu ile satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi arasinda bir iliski
oldugu soylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.388°dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli az bir iligki vardir.

Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine inanan tibbi satig miimessilleri

aldiklar: satig egitimlerinin satig miktarlarini arttiriyor olduguna inanmaktadirlar.

Tablo 48. “Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan

empati ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumu;
Iyi bir satig elemaninda bulunmast gereken | Lise Iki senelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan empatinin 6nemi; yiiksekokul doktora
2. derccede dnemli Gézlenen 2 1 13 1 17
Beklenen 3.8 1.0 11.0 1.2 17.0
7. derecede dnemli Gozlenen 7 0 27 4 38
Beklenen 85 23 246 26 38.0
8. derecede 6nemli Gozlenen 20 7 44 4 75
Beklenen 16.7 4.6 48.5 52 75.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 34.0 9.0 130.0

Hy: Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan empati ile

egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

Hj: lyi bir satig elemaminda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan empati ile

egitim durumu arasinda bir iligki vardir.
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Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri cok
sayida bulundugu icin, iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
empati sorusunun “3. derecede snemli” ve “4. derecede énemli” siklart “2. derecede
onemli” sikki ile “5. derecede snemli” ve “6. derecede onemli” giklar: da 7. derecede
onemli” sikk ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5°den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldugu
gorillmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmigtir. )

%5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki % (ki-kare) tablo degeri
12.59’dur. Yates dﬁzeltmesiylé elde edilen ? (ki-kare) degeri ise 4.637°dir. Buna gore;
hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kagik oldugu i¢in Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satiy elemamnda bulunmasi gereken
niteliklerden biri olan empati ile egitim durumu arasinda bir iligki olmadig1 soylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda —0.118 oldugu gorilir. Yani
iki degisken arasinda negatif yonld fakat az bir iliski oldugu ortaya gikmistir.

Tibbi satis mimessillerinin egitim diizeyleri yitkseldikge iy1 bir satis elemaninda

bulunmasi gereken niteliklerden empatiyi daha ¢ok onemsedikleri gdzlenmektedir.
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Tablo 49. “Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan

sempati ne kadar onemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumu;
Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken | Lise | ikisenelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan sempatinin dnemi; yiiksekokul doktora
1. derecede dnemli Gozlenen 5 2 17 2 26 *
Beklenen 58 16. 16.8 1.8 26.0
2. derecede 6nemli Gozlenen 8 1 27 2 38
Beklenen 8.3 2.3 24.6 2.6 38.0
7. derecede 6nemli Gozlenen 16 5 34 5 60
Beklenen 13.4 3.7 38.8 4.2 60.0
8. derecede 6nemli Gozlenen 0 0 6 0 6
Beklenen 1.3 0.4 39 0.4 6.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hy: Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan sempati
ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Iyi bir satig elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan sempati
ile egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, iyi bir satig elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
sempati sorusunun “3. derecede 6nemli” ve “4. derecede onemli” giklar1 “2. derecede
onemli” sikki ile “5. derecede 6nemli” ve “6. derecede dnemli” siklar1 da “7. derecede
onemli” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kigiik gozlem igeren hiicreler oldugu
gorilmiis ve bu tabloya da Yates dizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmigtir.

%S5 anlamhlik diizeyinde, 9 serbestlik derecesindeki %> (ki-kare) tablo degeri
16.92°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen y* (ki-kare) degeri ise 2.705’dir. Buna gore;
hesaplanan * (ki-kare) degeri tablo %? (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Ho

hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken
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niteliklerden biri olan sempati ile egitim durumu arasinda bir iligki olmadif
soylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsaysina bakildiginda ~0.043 oldugu goriilir. Yani
iki degisken arasinda negatif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki oldugu ortaya
cikmugtir.

Tibbi satig miimessillerinin egitim diizeyleri dustiikge iyl bir satig elemaninda

bulunmasi gereken niteliklerden sempatiyi daha az 6nemsedikleri gozlenmektedir.

Tablo 50. “Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan

esneklik ne kadar onemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumu;
Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken |  Lise Iki senelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan esnekligin 6nemi; yitksekokul doktora
2. derecede dnemli Gozlenen 3 3 15 2 23
Beklenen 3.1 1.4 14.9 1.6 23.0
7. derecede 6nemli Gozlenen 22 5 53 5 85
Beklenen 19.0 52 549 5.9 85.0
8. derecede dnemli Gozlenen 4 0 16 2 22
Beklenen 49 1.4 14.2 1.5 22.0
Toplam Goézlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hy: Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan esneklik
ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

Hj: Iyi bir satis elemaminda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan esneklik
ile egitim durumu arasinda bir iligki vardur.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, iyi bir sati§ elemaninda bulunmas gereken niteliklerden biri olan
esneklik sorusunun 3. derecede 6nemli” ve “4. derecede Gnemli” siklar1 “2. derecede
Snemli” sikki ile “5. derecede dnemli” ve “6. derecede 6nemli” siklan da “7. derecede
onemli” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme

isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldugu
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gorilmily ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmistir.

%35 anlamlihk diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki y%? (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen %* (ki-kare) degeri ise 2.523°diir. Buna gore;
hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kigitk oldugu icin Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satig elemaminda bulunmast gereken
niteliklerden biri olan esneklik ile egitim durumu arasinda bir iligki olmadigi
soylenebilir. )

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda —0.049 oldugu gérilir. Yani
iki degisken arasinda negatif yonli fakat az bir iligki oldugu ortaya ¢ikmigtir.

Tibbi satig miimessillerinin egitim dizeyleri yikseldikge iyi bir satig elemaninda

bulunmasi gereken niteliklerden esnekligi daha gok onemsedikleri gozlenmektedir.

Tablo 51. “Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan bilgi

ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” serusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumu;
Iyi bir satis elemamnda bulunmasi gereken | Lise Iki senelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan bilginin énemi; yitksekokul doktora
1. derecede Gnemli Gozlenen 4 2 18 1 25
Beklenen 5.6 1.5 16.2 4.8 25.0
2. derecede 6nemli Gozlenen 17 3 44 5 69
Beklenen 15.4 4.2 44.6 48 69.0
7. derecede 6nemli Gozlenen 8 3 19 3 33
Beklenen 74 2.0 213 2.3 33.0
8. derecede 6nemli Gézlenen 0 0 3 0 3
Beklenen 0.7 0.2 1.9 0.2 3.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hy: Iyi bir satig elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan bilgi ile

egitim durumu arasinda bir iliski yoktur.
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H,: lyi bir satig elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan bilgi ile
egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri cok
sayida bulundugu igin, iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
bilgi sorusunun “3. derecede onemli” ve “4. derecede onemli” siklant “2. derecede
onemli” sikks ile “5. derecede dnemli” ve “6. derecede onemli” siklari da “7. derecede
onemli” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmugtir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldu‘gu
goriilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmistir.

%5 anlamlilik diizeyinde, 9 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
16.92°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen ? (ki-kare) degeri ise 2.001°dir. Buna gore;
hesaplanan y* (ki-kare) degeri tablo 22 (ki-kare) degerinden daha kiigik oldugu i¢in Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satig elemaninda bulunmas: gereken
niteliklerden biri olan bilgi ile egitim durumu arasinda bir iliski olmadigi soylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda —0.006 oldugu gorilir. Yani
iki degisken arasinda negatif yonlii fakat yok denecek kadar az bir iligki oldugu ortaya
cikmustir.

Halbuki, satisqilar isletme, isletmenin Griinleri, misteriler vb.. hakkindaki

bilgileri en iyi ve dogru sekilde isletmesinin kendisine verdigi egitimle alacaklardir.
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Tablo 52. “Iyi bir satis elemanmda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan

giivenilirlilik ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirllmasi
Egitim durumu;
Tyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken Lise Iki senelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan giivenilirliliginin onemi; yiiksekokul doktora
1. derecede 6nemli Gézlenen 7 0 20 0 27°
Beklenen 6.0 1.7 174 1.9 27.0
2. derecede dnemli Gozlenen 14 5 42 3 64
Beklenen 14.3 3.9 41.4 44 64.0
7. derecede onemli Gozlenen 8 3 20 4 35
Beklenen 7.8 2.2 22.6 2.4 35.0
8. derecede 6nemli Gozlenen 0 0 2 2 4
Beklenen 0.9 02 2.6 0.3 4.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hp: Iyi bir satis elemaminda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
giivenilirlilik ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
givenilirlilik ile egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu i¢in, iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
givenilirlilik sorusunun  “3. derecede 6nemli” ve “4. derecede onemli” giklari “2.
derecede 6nemli” sikki ile “5. derecede onemli” ve “6. derecede onemli” giklari da “7.
derecede onemli” sikk: ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu
birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigitk gozlem iceren hiicreler
oldugu goriilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir. .

%5 anlamhilik diizeyinde, 9 serbestlik derecesindeki %* (ki-kare) tablo degeri
16.92°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen %* (ki-kare) degeri ise 8.637’dir. Buna gore;
hesaplanan 7 (ki-kare) degeri tablo x? (ki-kare) degerinden daha kiigitk oldugu icin Ho

hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken
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niteliklerden biri olan givenilirlilik ile egitim durumu arasinda bir iliski olmadigi
soylenebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.089 oldugu goruliir. Yani
iki degisken arasinda pozitif yonlii fakat yok denecek kadar az bir iliski oldugu ortaya
¢kmigtir.

Satiggilarin egitim diizeyleri yiikseldikge, iyi bir satis elemaninda bulunmas:

gereken niteliklerden giivenilirliligin dnem derecesi azalmaktadir.

Tablo 53. “Iyi bir satis elemaninda bulunmas) gereken niteliklerden biri olan

egitim ne kadar onemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastinlmasi
Egitim durumu;
Iyi bir satis clemaninda bulunmasi gereken Lise iki senelik { Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan cgitimin 6nemi; yitksekokul doktora
1. derecede dnemli Gozlenen 6 1 13 3 23
Beklenen 5.1 1.4 14.9 16 23.0
2. derecede dnemli Gozlenen 14 3 40 4 61
Beklenen 13.6 3.8 39.4 4.2 61.0
7. derecede dnemli Gozlenen 6 3 23 2 34
Beklenen 7.6 2.1 22.0 24 340
8. derecede dnemli Gozlenen 3 1 8 0 12
Beklenen 2.7 0.7 7.8 0.8 12.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hy: lyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan egitim ile
egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Iyi bir satig elemaninda bulunmast gereken niteliklerden biri olan egitim ile
egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri gok
sayida bulundugu igin, iﬁ bir satig elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
egitim sorusunun “3. derecede onemli” ve “4. derecede 6nemli” siklar1 “2. derecede

énemli” sikki ile “5. derecede 6nemli” ve “6. derecede onemli” gsiklart da ““7. derecede
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onemli” gikki ile birlestirilmig ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigik gézlem igeren hiicreler oldugu
gorilmis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmistir.

%5 anlamhlik dizeyinde, 9 serbestlik derecesindeki v* (ki-kare) tablo degeri
16.92°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen * (ki-kare) degeri ise 1.169’dur. Buna gore;
hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo % (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin‘Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satiy elemaninda bulunmas: gereken
niteliklerden biri olan egitim ile egitim durumu arasinda bir iligki olmadigt séylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.003 oldugu gérulir. Yani

iki degisken arasinda iligki yoktur denilebilir.

Tablo 54. “lyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan zeka

ne kadar dnemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastiriimas:
Egitim durumu;
Ivi bir sats elemaninda bulunmas: gercken Lise Ii senelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan zekanin 6nemi; yiiksekokul doktora
1. derccede dnemli Gozlenen 7 3 13 3 26
Beklenen 5.8 1.6 16.8 1.8 26.0
2. derecede 6nemli Gozlenen 16 4 39 5 64
Beklenen 143 3.9 41.4 4.4 64.0
7. derecede 6nemli Gozlenen 6 1 29 1 37
Beklenen 7.6 2.1 22.0 2.4 37.0
8. derecede 6nemli Gozlenen 0 0 3 0 3
Beklenen 0.7 0.2 1.9 0.2 3.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hy: lyi bir satig elemamnda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan zeka ile
egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.
H;: Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan zeka ile

egitim durumu arasinda bir iligki vardir.
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Yorum: Yukarda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri gok
sayida bulundugu igin, iyi bir satig elemaninda bulunmas: gereken niteliklerden biri olan
seka sorusunun  “3. derecede énemli” ve “4. derecede onemli” $1klarl“‘2. derecede
onemli” sikka ile 5. derecede snemli” ve “6. derecede onemli” siklar da “7. derecede
onemli” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigik gozlem igeren hiicreler oldugu
goriilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmigtir. )

9,5 anlamlibk diizeyinde, 9 serbestlik derecesindeki % (ki-kare) tablo degeri
16.92°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen 2 (ki-kare) degeri ise 4.908°dir. Buna gore;
hesaplanan x?* (ki-kare) degeri tablo +? (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satis elemaninda bulunmast gereken
niteliklerden biri olan zeka ile egitim durumu arasinda bir iligki olmadigt soylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.106 oldugu goriilir. Yani
iki degisken arasinda pozitif yonlii az bir iligki oldugu sdylenebilir.

Satiggilanin egitim diizeyleri yitkseldikge, iyi bir satig elemanmnda bulunmasi

gereken niteliklerden zekaya daha az 6nem verdikleri gozlenmektedir.



Tablo 55. “iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan

kararhhk ne kadar onemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastinnlmasi
Esitim durumu;
fyi bir sahg elemaninda bulunmasi gereken Lise | Ikisenelik | Universite | Master veya| Toplam
niteliklerden biri olan kararhhgin dnemi; yiiksekokul doktora
1. derecede onemli Goézlenen 0 0 5 0 5 -
Beklenen 1.1 0.3 32 0.3 5.0
2. derecede onemli Gozlenen 14 4 32 5 55
Beklenen 12.3 3.4 35.5 3.8 55.0
7. derecede Onemli Gozlenen 13 4 45 3 65
Beklenen 14.5 4.0 42.0 45 65.0
8. derecede 6nemli Goézlenen 2 0 2 1 5
Beklenen 1.1 0.3 32 0.3 5.0
Toplam Gozlenen 29 8 84 9 130
Beklenen 29.0 8.0 84.0 9.0 130.0

Hy: Iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan kararlilik
ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Iyi bir satis elemaninda bulunmg51 gereken niteliklerden biri olan kararlilik
ile egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu i¢in, 1yi bir satig elemaninda bulunmasi gereken niteliklerden biri olan
kararhilik sorusunun “3. derecede 6nemli” ve “4. derecede 6nemli” giklart “2. derecede
onemli” gikki ile “5. derecede 6nemli” ve “6. derecede onemli” siklar1 da “7. derecede
onemli” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldugu
gbriilmiis ve bu tabloya da Yates duzeltmesi yapllarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmigtir.

%35 anlamlilik diizeyinde, 9 serbestlik derecesindeki x> (ki-kare) tablo degeri
16.92°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen y* (ki-kare) degeri ise 2.692°dir. Buna gore;
hesaplanan 7 (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigitk oldugu igin Ho

hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle iyi bir satis elemaninda bulunmasi gereken
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niteliklerden biri olan kararlihk ile egitim durumu arasinda bir iliski olmadig

soylenebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.002 oldugu gérulir. Yani

iki degisken arasinda iligki olmadig: sGylenebilir.

Tablo 56. “Tibbi satis miimessilligi toplum icinde sayginhg: olan bir meslek dah

midir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun karsilastirnimasi

Egitim durumunuz;
Tibbi satis miimessilligi toplum icinde Lise Iki senelik Universite Toplam
sayginh@ olan bir meslek dah olduguna; ytiksekokul
Kesinlikle katthyorum . Gozlenen 3 21 31
Beklenen 6.9 1.9 22.2 31.0
Katiiyorum Gozlenen 12 44 58
Beklenen 12.9 3.6 41.5 58.0
Fikrim yok Gozlenen 5 2 11 18
Beklenen 1.0 1.1 12.9 18.0
Katilmuyorum Gozlenen 3 2 12 17
Beklenen 3.8 1.0 12.2 17.0
Kesinlikle katilmiyorum Gozlenen 1 0 5 6
Beklenen 1.3 0.4 43 6.0
Toplam Goézlenen 29 8 93 130
Beklenen 29.0 8.0 93.0 130.0

Hy: Tibbi satis mimessilliginin toplum iginde sayginligt olan bir meslek dal
oldugu ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Tibbi satig mimessilliginin toplum iginde sayginlig1 olan bir meslek dali
oldugu ile egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gézelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, egitim durumu sorusunun “Master veya doktora” sikki
“Universite” gikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu
birlestirme igleminden sonra kontenjans tablosunda 5°den kiigiik gozlem igeren hiicreler
oldugu goriilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir.

%S5 anlamlilik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki y* (ki-kare) tablo degeri

15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen x? (ki-kare) degeri ise 1.309°dur. Buna gore,
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hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hp
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle tibbi satig miimessilliginin toplum iginde
sayginhigt olan bir meslek dali oldugu ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur
denilebilir,

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.032’dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki vardur.

Ankete katilan tibbi satis mimessillerinin egitim dizeyleri yiikseldikge, tibbi
satts mimessilliginin toplum iginde sayginligi olan bir meslek dal oldugllna

katilmadiklar: sdylenebilir.

Tablo 57. “Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenek

ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirnnlmasi
Egitim durumunuz;
Satis yoneticilifine dogru giden kariyerde Lise Iki senelik Universite Toplam
kriterlerden biri olan yetenegin Gnemi; yiiksekokul
1. derecede 6nemli Gozlenen 16 3 33 52
Beklenen 11.6 32 37.2 52.0
2. derecede 6nemli Gozlenen 3 2 26 31
Beklenen 6.9 1.9 22.2 31.0
3. derecede 6nemli Gozlenen 7 2 26 35
Beklenen 7.8 2.2 25.0 35.0
4. derecede 6nemli Gozlenen 3 1 8 12
Beklenen 2.7 0.7 8.6 12.0
Toplam Gozlenen 29 8 93 130
Beklenen 29.0 8.0 93.0 130.0

Hpy: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenek ile
egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenek ile
egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gézelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, egitim durumu sorusunun “Master veya doktora” sikki
“Universite” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu

birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kii¢ik gozlem igeren hiicreler
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oldugu gorilmis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir.

%?5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen y* (ki-kare) degeri ise 4.093°diir. Buna gore;
hesaplanan %> (ki-kare) degeri tablo * (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satig yoneticiligine dogru giden kariyerde
kriterlerden biri olan yetenek ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.077°dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki vardir.

Ankete katilan tibbi satis miimessillerinin egitim diizeyleri ytkseldikce, satig
yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan yetenege daha az ¢nem

verdikleri gozlenmektedir.

Tablo 58. “Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitim

ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumunuz;
Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde Lise Iki senelik Universite Toplam
kriterlerden biri olan egitimin Gnemi; yiiksekokul
1. derecede 6nemli Gozlenen 6 1 26 33
Beklenen 7.4 2.0 236 - 33.0
2. derecede dnemli Go6zlenen 11 4 28 43
Beklenen 9.6 2.6 30.8 43.0
3. derecede onemli Gozlenen 5 0 18 23
Beklenen 5.1 1.4 16.5 23.0
4. derecede 6nemli Gozlenen 7 3 21 31
Beklenen 6.9 1.9 22.2 31.0
Toplam Gozlenen 29 8 93 130
Beklenen 29.0 8.0 93.0 130.0

Hy: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitim ile
~ egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.
H;: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitim ile

egitim durumu arasinda bir iligki vardir.



Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gézelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, egitim durumu sorusunun “Master veya doktora” sikki
“Universite” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu
birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik g6zlem igeren hiicreler
oldugu gériilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir.

%S5 anlamlilik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeﬁ
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen x* (ki-kare) degeri ise 1.860°dir. Buna gore;
hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo * (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu i¢in Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satig yoneticiligine dogru giden kariyerde
kriterlerden biri olan egitim ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.038dir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonlii fakat yok denecek kadar az bir iligki vardur.

Ankete katilan tibbi satig miimessillerinin egitim diizeyleri vyiikseldikge, satig
yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitime daha ¢ok 6nem

verdikleri gozlenmektedir.

Tablo 59. “Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan

deneyim ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumunuz;

Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde Lise Tki senelik Universite Toplam
kriterlerden biri olan deneyimin dnemi; viiksekokul
1. derecede 6nemli Gozlenen 2 2 21 25

Beklenen 5.6 1.5 17.9 25.0
2. derecede 6nemli Goézlenen 9 2 15 26

Beklenen 5.8 1.6 18.6 26.0
3. derecede Gnemli Gozlenen 6 1 24 31

' Beklenen 6.9 1.9 22.2 31.0

4. derecede dnemli Gozlenen 12 3 33 48

Beklenen 10.7 3.0 343 48.0
Toplam Gozlenen 29 8 93 130

Beklenen 29.0 3.0 93.0 130.0
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Ho: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyim ile
egitim durumu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyim ile
egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, egitim durumu sorusunun “Master veya doktora” sikki
“Universite” sikk1 ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu
birlestirme igleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kigiik gézlem igeren hﬁcréler
oldugu goériilmiig ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir.

%S5 anlamhlik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen ? (ki-kare) degeri ise 4.129°dur. Buna gore;
hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu icin Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satis yoneticiligine dogru giden kariyerde
kriterlerden biri olan deneyim ile egitim durumu arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligski) katsayisina bakildiginda -0.075°dir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonlii fakat yok denecek kadar az bir iligki vardir.

Satiggilar isletmeleri tarafindan verilen satig egitimiyle, uzun yillar ¢alisilarak
kazamilan bilgi ve beceriyi kisa bir siirede edinebilirler. Halbuki bu aragtirmada ankete
katilan tibbi satig elemanlarinin egitim diizeyleri yiikseldikge satig yoneticiligine dogru
giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyime daha ¢ok oOnem verdikleri

gozlenmektedir.



158

Tablo 60. “Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini

gelistirme ne kadar 6nemlidir?” sorusu ile “Egitim durumunuz?” sorusunun

karsilastirilmasi
Egitim durumunuz;

Satis yoneticiligine dogru giden kariyerde Lise iki senelik Universite Toplam
kriterlerden olan kendini gelistirmenin 6nemi; yiiksekokul
1. derecede 6nemli Gozlenen 5 2 13 20 °

Beklenen 4.5 1.2 14.3 20.0
2. derecede 6nemti Gozlenen 6 0 23 29

Beklenen 6.5 1.8 20.7 29.0
3. derecede Snemli Gozlenen 11 5 25 41

Beklenen 9.1 2.3 293 41.0
4. derecede 6nemli Gozlenen 7 1 32 40

Beklenen 8.9 25 - 286 40.0
Toplam Gozlenen 29 8 93 130

' Beklenen 29.0 8.0 93.0 130.0

Hy: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini
gelistirme ile egitim durumu arasinda bir iligski yoktur.

H;: Satig yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini
gelistirme ile egitim durumu arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu ig¢in, egitim durumu sorusunun “Master veya doktora” sikki
“Universite” sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu
birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik gozlem igeren hiicreler
oldugu goriilmis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmigtir.

%5 anlamlilik dizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki v? (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen %* (ki-kare) degeri ise 4.438’dur. Buna gore;
hesaplanan v (ki-kare) degeri tablo % (ki-kare) degerinden daha kiigitk oldugu i¢in Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 givenle satig y6netici1igine dogru giden kariyerde
kriterlerden biri olan kendini gelistirme ile egitim durumu arasinda bir iliski yoktur

denilebilir.
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Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.086°dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki vardir.

Ankete katilan tibbi satig mimesstllerinin egitim diizeyleri ytukseldikce, satig
yoneticiligine dogru giden kariyerde kendini gelistirmeye daha az 6nem verdikleri -

gozlenmektedir.

Tablo 61. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak ¢aliymaktasimiz?”
sorusu ile “Egitimcinizin satig isinde fiilen ¢caliymis olmasi satis isini 6renmede

etkili midir?” sorusunun karsilastirilmasi

Egitimcinizin sati§ isinde fiilen ¢aligmis olmasinin sati isini
o8renmede etkisinin olduguna;
Ne kadar zamandir tibbi satig mitmessili Kesinlikle Katiliyorum | Katilmiyorum Toplam
olarak ¢aliymaktasiniz? katliyorum
0-3yl Gozlenen 30 26 5 61
Beklenen 32.4 24.9 3.8 61.0
3-6yul Goézlenen 20 15 1 36
Beklenen 19.1 14.7 2.2 36.0
6-9 y1l Gozlenen 12 7 1 20
Beklenen 10.6 8.2 1.2 20.0
9-12 y1l Gozlenen 7 5 1 13
Beklenen 6.9 5.3 0.8 13.0
Toplam Gozlenen 69 53 8 130
Beklenen 69.0 53.0 8.0 130.0

Hy: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak galigildig: ile egitimcinizin

satis isinde fiilen galismig olmasinin satig igini 6grenme lzerindeki etkisi arasinda bir

iliski yoktur.

H;: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak ¢aligildig: ile egitimcinizin

satig isinde fiilen galigmig olmasimin satig igini 6grenme {zerindeki etkisi arasinda bir

iliski vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok

sayida bulundugu igin, ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak cahsildig:
sorusunun  “12 yil ve tistii” gikki “9-12 y1l” sikki ile birlestirilmis, egitimcinizin satig

isinde fiilen ¢alismis olmasinin satig igini 6grenmedeki etkisi sorusunun da “Kesinlikle
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katiilmiyorum” ve “Fikrim yok” giklan “Katilmiyorum™ sikki ile birlestirilmis ve ki-kare
degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda
5°den kiigiik g6zlem igeren hiicreler oldugu goérilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi
yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamhlik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen x” (ki-kare) degeri ise 0.843°diir. Buna gére;
hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu i¢in Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak
calisildig: ile e@itimcinizin satis iginde fiilen ¢aligmisg olmasinin satig igini 6Srenme
tizerindeki etkisi arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.060’dir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonli fakat yok denecek kadar az bir iligki vardur.

Ankete katilan tibbi satig mimessillerinin galigma streleri arttikga, egitimcinin
satig isinde fiilen ¢aligmig olmasinin sati isini 6grenmelerindeki etkisine katildiklari

ortaya ¢ikmuigtir.

Tablo 62. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak calismaktasmiz?”
sorusu ile “Ust yonetim kademesindeki kisiler egitimde egitici olarak gorev almah

midir?” sorusunun karsilastirilmasi

Ust vonetim kademesindeki kiglerin egitimde egitici olarak
gorev almalanna;
Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili Kesinlikle Katiliyorum © | Katilmiyorum Toplam
olarak caliymaktasiniz? katiliyorum
0-3 y1l Gozlenen 14 27 20 61
Beklenen 13.1 23.5 24.4 61.0
3-6 yil Gézlenen 8 15 13 36
Beklenen 7.8 13.8 14.4 36.0
6-9 y1l Gozlenen 4 -3 13 20
Beklenen 43 7.7 3.0 20.0
9-12 y1l Gozlenen 2 5 6 13
Beklenen 2.8 5.0 52 13.0
Toplam Gozlenen 28 50 52 130
Beklenen 28.0 50.0 52.0 130.0
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Ho: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak ¢aligildig ile tist yonetim
kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalar arasinda bir iligki yoktur.

H;: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak ¢aligildigs ile tst yonetim
kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalan arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, ne kadar zamandir tibbi satis miamessili olarak cahsildigi
sorusunun  “12 yil ve Gstii” gikki “9-12 yil” sikki ile birlestirilmis, ile st yénefim
kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalan sorusunun da “Kesinlikle
katilmiyorum” ve “Fikrim yok™ siklan “Katilmiyorum™ sikki ile birlestirilmis ve ki-kare
degeri yeniden hesaplanmugtir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans tablosunda
5’den kigik gozlem igeren hiicreler oldugu goriilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi
yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamhlik diizeyinde, 6 serbestlik derecesindeki % (ki-kare) tablo degeri
12.59°dur. Yates diizeltmesiyle elde edilen 2 (ki-kare) degeri ise 6.053°diir. Buna gore;
hesaplanan % (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hp
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak
calisildigr ile Gst yonetim kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalar
arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.156’dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yénla az bir iliski vardir.

Ankete katilan tibbi satis mimessillerinin ¢aligma streleri arttikga, {ist yonetim
kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalarina katilmadiklari ortaya

cikmustir.
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Tablo 63. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak cahsmaktasiniz?”
sorusu ile “Egitim konularindan biri olan iiriin bilgisi ne kadar 6nemlidir?”

sorusunun karsilagtirilmas:

Egitim konularindan biri olan iiriin bilgisinin Snemi;
Ne kadar zamandir tibbi satig 1. derecede | 2. derecede| 3. derecede% 4. derecede| 5. derecede | Toplam
miimessili olarak ¢cahgmaktasiniz? 6nemli O6nemli 6nemli Snemli Snemli
0-3 yil Gozleneny 42 12 5 1 1 61
Bekleneny  38.0 12.7 5.6 1.9 2.8 61.0
3-6 y1l Gozlenen 17 9 4 2 4 36
Beklenen| 22,4 7.5 33 1.1 1.7 36.0
6-9 yil Gozlene 22 6 3 1 1 33
Beklenen| 20.6 6.9 3.0 1.0 1.5 33.0
Toplam Gozleneny 81 27 12 4 6 130
Beklenen|  81.0 27.0 12.0 4.0 6.0 130.0

Hp: Ne kadar zamandir tibbi satiy miimessili olarak c¢alisildigi ile egitim
konularindan biri olan tiriin bilgisi arasinda bir iligki yoktur.

Hi: Ne kadar zamandir tibbi satiy mimessili olarak c¢alisildigi ile egitim
konularindan biri olan tGriin bilgisi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu i¢in, ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak calisildigi
sorusunun “12 yil ve istd” ve “9-12 yil” siklar1 “6-9 yil” sikki ile birlestirilmis ve ki-
kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminderi sonra kontenjans
tablosunda 5’den kiiglik gdzlem igeren hiicreler oldugu gérilmiis ve bu tabloya da Yates
diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir. |

%S5 anlamlilk diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki % (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen % (ki-kare) degeri ise 4.680°dir. Buna gore;
hesaplanan %2 (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak
caligildigy ile egitim konularindan biri olan driin bilgisi arasinda bir iligki yoktur
denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.076’dir. Yani iki degisken

arasinda pozitif yonlii ¢ok az bir iligki vardir.
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Tibbi satig mumessillerinin ¢aligma siireleri arttikga egitim konularindan biri

olan tiriin ‘bilgisine daha az 6nem verdikleri ortaya gikmustir.

Tablo 64. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak ¢cahsmaktasimz?”
sorusu ile “Egitim konularindan biri olan satis teknikleri ne kadar 6nemlidir?”

sorusunun karsilastirilmasi

Egitim konularindan biri olan sati§ tekniklerinin dnemi;
Ne kadar zamandir tibbi satis 1. derecede | 2. derecede| 3. derecedd 4. derecede| S. derecede | Toplam
miimessili olarak ¢cahiymaktasimz? onemh 6nemli 6nemli Onemli 6nemli
0-3 y1l Gozlenen 11 27 13 7 3 61
Beklenen 14.1 29.6 10.8 4.7 1.9 61.0
3-6 yil Gozlenen 12 16 6 1 1 36
Beklenen] 8.3 17.4 6.4 2.8 1.1 36.0
6-9 y1l Gézleneq 7 20 4 2 0 33
Beklenen| 7.6 16.0 58 25 1.0 33.0
Toplam Gozleney 30 63 23 10 4 130
Beklenen|  30.0 63.0 23.0 10.0 1.0 130.0

Ho: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak ¢alisildigr ile egitim
konularindan biri olan satig teknikleri arasinda bir iligki yoktur.

H;: Ne kadar zamandir tibbi satis mimessili olarak calisildigi ile egitim
konularindan biri olan satis teknikleri arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gézelerinde sifir degeri gok
sayida bulundugu i¢in, ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak ¢aligildig:
sorusunun “12 yil ve Gistd” ve “9-12 yil” siklar1 “6-9 y1l” sikk: ile birlestirilmis ve ki-
kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans
tablosunda 5°den kiigiik g6zlem igeren hiicreler oldugu gorilmiis ve bu tabloya da Yates
diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%5 anlamlilik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki %* (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen ? (ki-kare) degeri ise 5.114’dir. Buna gore,
hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hy

hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak
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cahsildigr ile egitim konularindan biri olan satig teknikleri arasinda bir iliski yoktur
denilebilir,
Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.178’dir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonlii az bir iligki vardir.
Tibbi satig miimessillerinin ¢aligma siireleri arttik¢a egitim konularindan biri
olan satis tekniklerine daha ¢ok 6nem verdikleri ortaya gikmustir.
Tablo 65. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak gallsmaktasmlz?’;
sorusu ile “Egitim konularindan biri olan pazar bilgisi ne kadar 6nemlidir?”

sorusunun karsilastirilmasi

Egitim konularindan biri olan pazar bilgisinin dnemi;
Ne kadar zamandir tibbi satig 1. derecede { 2. derecede | 3. derecedd 4. derecede| 5. derecede | Toplam
miimessili olarak caligmaktasiniz? Snemli onemli 6nemli Snemli 6nemli
0-3 y1l Gozlenen{ 2 12 24 16 7 61
Beklenen| 4.2 12.2 20.6 19.2 4.7 61.0
3-6y1l Gozleneny 5 10 10 10 1 36
Beklenen| 2.5 7.2 12.2 112 2.8 36.0
6-9 vil Gozleneny 2 4 10 15 2 33
Beklenen| 2.3 6.6 11.2 10.4 2.5 33.0
Toplam szlenew 9 26 44 41 10 130
Beklenen] 9.0 26.0 440 410 10.0 130.0

Ho: Ne kadar zamandir tibbi satis mumessili olarak ¢alisildigi ile egitim
konularindan biri olan pazar bilgisi arasinda bir iligki yoktur.

H;: Ne kadar zamandir tibbi satis mimessili olarak caligildigi ile egitim
konularindan biri olan pazar bilgisi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu icin, ne kadar zamandir tibbi satiy mimessili olarak calisildig:
sorusunun “12 yil ve {isti” ve “9-12 yil” siklari “6-9 yil” sikka ile birlestirilmis ve ki-
kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans
tablosunda 5°den kii¢iik g6zlem igeren hiicreler oldugu goriilmus ve bu tabloya da Yates
diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%>5 anlamhlik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki x> (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen x? (ki-kare) degeri ise 7.765’dir. Buna gore;
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hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo 3* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hp
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak
cahigildigt ile egitim konularindan biri olan pazar bilgisi arasinda bir iligki yoktur
denilebilir.
Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.006’dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli yok denecek kadar az bir iligki vardir.
Tibbi satig miimessillerinin ¢aligma siireleri arttikga, egitim konularindan Piri

olan pazar bilgisine daha az 6nem verdikleri ortaya ¢ikmigtir.

Tablo 66. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak ¢calismaktasimz?”
sorusu ile “Egitim konularindan biri olan endiistri bilgisi ne kadar 6nemlidir?”

sorusunun karsilastinnlmas

Egitim konularindan biri olan endiistri bilgisinin dnemi;
Ne kadar zamandir tibbi satig 1. derecede | 2. derecede| 3. derecedd 4. derecede| 5. derecede | Toplam
miimessili olarak ¢cahymaktasiniz? Snemli 6nemli onemli 6nemli Snemli
0-3 yul Gozleneny 2 7 9 12 31 61
Beklenen| 0.9 3.8 11.3 15.0 30.0 61.0
3-6yil Gozleneny 0 0 10 14 12 36
Beklenenf 0.6 2.2 6.6 8.9 17.7 36.0
6-9 vl Goézlene 0 1 5 6 21 33
Beklenen| 0.5 2.0 6.1 8.1 16.2 33.0
Toplam Gozlenenn 2 8 24 32 64 130
Beklenen| 2.0 8.0 240 32.0 64.0 130.0

Ho: Ne kadar zamandir tibbi satig mimessili olarak c¢alisildigi ile egitim
konularindan biri olan endistri bilgisi arasinda bir iligki yoktur.

H;: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak c¢alisildig: ile egitim
konularindan biri olan endstri bilgisi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ok
sayida bulundugu igin, ne kadar zamandir tibbi satiy miimessili olarak ¢alisildig
sorusunun “12 yil ve Gstii” vé “9-12 yil” giklart “6-9 y1l” sikki ile birlestirilmis ve ki-
kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans
tablosunda 5’den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldugu goriilmiis ve bu tabloya da Yates

diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.
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%5 anlamhhk diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen % (ki-kare) degeri ise 11.181°dir. Buna gore;
hesaplanan ¥ (ki-kare) degeri tablo x? (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu icin Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak
calisildigr ile egitim konularindan biri olan endiistri bilgisi arasinda bir iligki yoktur
denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.145°dwr. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli fakat az bir iligki vardir.

Tibbi satig miimessillerinin ¢alisma sireleri arttik¢a, egitim konularindan biri

olan endiistri bilgisine daha az 6nem verdikleri ortaya ¢ikmugtir. -

Tablo 67. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak cahsmaktasimz?”
sorusu ile “Egitim konularindan biri olan firma bilgisi ne kadar 6nemlidir?”

sorusunun Karsilagtinlmasi

Egitim konularindan biri olan firma bilgisinin 6nemi;
Ne kadar zamandir tibbi satis 1. derecede |2. derecede | 3. derecedd 4. derecede!| 5. derecede | Toplam
miimessili olarak ¢aligmaktasiniz? Snemli Snemli Snemli Snemli Oonemli
0-3 yul G(‘SzlenerJ 4 3 10 25 19 61
Beklenen| 3.8 2.8 12.7 20.2 21.6 61.0
3-6yil Gozleneny 2 1 6 9 18 36
Beklenen 0.6 2.2 6.6 8.9 12.7 36.0
6-9 yil Gozleneny 2 2 11 9 9 33
Beklenen| 2.0 1.5 6.9 10.9 11.7 33.0
Toplam Gozlenerny 8 6 27 43 46 130
Beklenen| 2.0 6.0 27.0 43.0 46.0 130.0

Ho: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak c¢alisildig: ile egitim
konularindan biri olan firma bilgisi arasinda bir iligki yoktur.

H;: Ne kadar zamandir tibbi satiy miimessili olarak c¢alisildigr ile egitim
konularindan biri olan firma bilgisi arasinda bir iligki vardlr.

Yorum: Yukarida veril‘en ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu i¢in, ne kadar zamandir tibbi satiy mimessili olarak ¢ahsildig

sorusunun “12 yil ve iisti” ve “9-12 y1l” siklart “6-9 y1l” gikki ile birlestirilmis ve ki-
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kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans
tablosunda 5°den kiigiik gozlem igeren hiicreler oldugu gorilmiis ve bu tabloya da Yates
diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamhhk diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki ? (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen % (ki-kare) degeri ise 6.650°dir. Buna gore;
hesaplanan x* (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Hy
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak
cahisildigr ile egitim konularindan biri olan firma bilgisi arasinda bir iligki yoktur
denilebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda —0.055’dir.” Yani iki
degisken arasinda negatif yonla fakat az bir iligki vardir.

Tibbi satig mumessillerinin ¢aligma siireleri arttikga, egitim konularindan biri

olan firma bilgisine daha ¢ok énem verdikleri ortaya ¢ikmistir.

Tablo 68. “Ne kadar zamandir tibbi satis miimessili olarak ¢calismaktasiniz?”
sorusu ile “Tibbi satis miimessilligi toplum i¢inde sayginhgi olan bir meslek dah

midir?” sorusunun karsilastirilmasi

Tibbi satis miimessilliginin toplum i¢inde saygmhg olan bir meslek dah
olduguna; .
Ne kadar zamandir tibbi satig Kesinlikle [Katiliyorum| Fikrim Kanlnuyoruml Kesinlikle | Toplam
miimessili olarak ¢cahsmaktasmiz? |[katihiyorum yok katilmiyorum
0-3 yil Gozlenen 15 27 8 8 3 61
Beklenen 14.5 27.2 8.4 8.0 2.8 61.0
3-6y1l Gozlenenl 7 16 5 6 2 36
Beklenen| 8.6 16.1 5.0 4.7 1.7 36.0
6-9 yil Gozlene 9 15 5 3 1 33
Beklenen 7.9 14.7 4.6 43 1.5 33.0
Toplam Gozlenent 31 58 18 17 6 130
Beklenen|  31.0 58.0 18.0 17.0 6.0 130.0

Ho: Ne kadar zamandir tibbi satis mimessili olarak calisildig: ile tibbi satig

miimessilliginin toplum i¢inde saygmligi olan bir meslek dali oldugu arasinda bir iligki

yoktur. .
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H;: Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak ¢aligildigi ile tibbi satis
miimessilliginin toplum i¢inde sayginhig1 olan bir meslek dah oldugu arasinda bir iligki
vardir.

Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu i¢in, ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak g¢ahsildig
sorusunun “12 yil ve istii” ve “9-12 y1l” siklant “6-9 yil” sikki ile birlestirilmis ve ki-
kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans
tablosunda 5’den kiigiik gézlem igeren hiicreler oldugu gortilmiis ve bu tabloya da Ya;es
diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%S5 anlamlilik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen y? (ki-kare) degeri ise 0.628°dir. Buna gore;
hesaplanan %> (ki-kare) degeri tablo x? (ki-kare) degerinden daha kigiik oldugu i¢in Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle ne kadar zamandir t1ibbi satig miimessili olarak
calisildig: ile tibbi satis miimessilliginin toplum ig¢inde sayginhigi olan bir meslek dali
oldugu arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda —0.039°dur. Yani iki
degisken arasinda negatif yonli fakat yok denecek kadar az bir iliski vardir.

Ankete katilanlar, tibbi satis miimessillerinin galisma siireleri arttikca, tibbi
satis miimessilliginin toplum iginde sayginlig1 olan bir meslek dalt olduguna katildiklar

ortaya ¢ikmigtir.
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Tablo 69. “Firmamzdan en son ne zaman egitim aldimz?” sorusu ile
“Firmamzdaki siirekli satis egitim programlarimin sikh@ yeterli midir?”

sorusunun karsilastiriimasi

Firmadaki siirekli sati§ egitim programlannin sikhgmin
veterli olduguna;
Firmadan en sen ne zaman egitim alindi@i; | Kesinlikle Kattliyorum | Katilmiyorum Toplam
katihiyorum .
Gozlenen 18 47 11 76
Beklenen 32.4 24.9 3.8 76.0
Goézlenen 0 15 19 34
Beklenen 5.0 18.8 10.2 34.0
Gozlenen 1 6 2 9
Beklenen 1.3 50 2.7 9.0
9-12 ay Goézlenen 0 2 3 5
Beklenen 0.7 28 1.5 5.0
12 ay ve iistii Gozlenen 0 2 4 6
Beklenen 0.9 33 1.8 6.0
Toplam Gozlenen 19 72 39 130
Beklenen 19.0 72.0 39.0 130.0

Ho: Firmadan en son ne zaman egitim alindigi ile firmadaki sirekli satig egitim
programlarinin sikliginin yeterliligi arasinda bir iligki yoktur.

H;: Firmadan en son ne zaman egitim alindig ile firmadaki siirekli satig egitim
programlarinin sikliginin yeterliligi arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukarida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu i¢in, firmadaki surekli satis egitim programlarinin  sikliginin
yeterliligi sorusunun  “Kesinlikle katilmiyorum™ gikki ve “Fikrim yok” sikki
“Katilmiyorum” sikk: ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu
birlestirme igleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigitk gozlem igeren hiicreler
oldugu gorilmis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir. ‘

%5 anlamlihk diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen x? (ki-kare) degeri ise 23.962’dir. Buna gére;

hesaplanan x* (ki-kare) degeri tablo x* (ki-kare) degerinden daha biiyiik oldugu igin Hy
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hipotezi reddedilir. Yani %95 giivenle firmadan en son ne zaman egitim alindig ile
firmadaki sirekli satig egitim programlarinin sikliginin yeterliligi arasinda bir iligki
vardir denilebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.357°dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli az bir iligki vardir.

Ankete katilan tibbi satig miimessillerinin en son aldiklarn egitim siiresi 0-3 aya
yaklagtikca, firmadaki sirekli satig egitim programlanmn sikliginin yeterliliSine
katildiklar1 ortaya gikmugtir. )

Tablo 70. “Firmanizin siirekli egitim programlarna ayirdigi harcamalar yeterli
midir?” sorusu ile “Firmamzdaki siirekli satis egitim programlarmm sikhg yeterli

midir?” sorusunun karsilastiriimasi

Firmadaki siirekli sati§ egitim programlarnmn sikhimn
yeterli olduuna;
Firmamzin siirekli egitim programlarina Kesinlikle Katiliyorum | Katilmiyorum Toplam
ayirdigr harcamalann yeterli olduguna; katiliyorum
Kesinlikle katihyorum Gozlenen 6 12 2 20
Beklenen 2.9 11.1 6.0 20.0
Katiliyorum Goézlenen 10 32 12 54
Beklenen 7.9 29.9 16.2 54.0
Fikrim yok Gozlenen 1 11 8 20
Beklenen 2.9 11.1 6.0 20.0
Katilmiyorum Gozlenen 2 15 16 33
Beklenen 4.8 18.3 9.9 33.0
Kesinlikle katilmiyorum Gozlenen 0 2 1 3
Beklenen 0.4 1.7 0.9 3.0
Toplam Gozlenen 19 72 39 130
Beklenen 19.0 72.0 39.0 130.0

Hy: Firmadaki siirekli satig egitim programlarina ayrilan harcamalarin yeterliligi
ile firmadaki siirekli satig egitim programlarinin sikliginin yeterliligi arasinda bir iligki
yoktur.

Hj;: Firmadaki strekli satig egitim programldnna ayrilan harcamalarin yeterliligi
ile ﬁfmadaki sirekli satig egitim programlarimin sikliginin yeterliligi arasinda bir iliski

vardir.
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Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢cok
sayida bulundugu i¢in, firmadaki sirekli satig egitim programlarimin  sikhginin
yeterliligi sorusunun  “Kesinlikle katilmiyorum” gikki ve “Fikrim yok™ sikki
“Katilmiyorum™ gikk: ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmigtir. Bu
birlestirme igleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik gézlem igeren hiicreler
oldugu goriilmiis ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri
elde edilmistir.

%S5 anlamhlik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki %? (ki-kare) tablo deéeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen +?* (ki-kare) degeri ise 11.632°dir. Buna gore;
hesaplanan % (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin H
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle firmadaki strekli satig egitim programlarina
ayrilan harcamalann yeterliligi ile firmadaki siirekli satig egitim programlarinin
sikliginin yeterliligi arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda 0.322°dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonli az bir iligki vardir.

Firmadaki surekli satig egitim programlarina ayrlan harcamalarin yeterli
olduguna katilan tibbi satis miimessilleri firmadaki strekli satis egitim programlarinin

sikliginin yeterliligine katildiklari ortaya ¢ikmistir.

Tablo 71. “Satis isinde is garantisinin olmamasi sizi olumsuz yonde etkiliyor mu?”

sorusu ile “Medeni durumunuz?” sorusunun Kkarsilastirilmasi

Medeni durumunuz;
Satig isinde i§ garantisinin sizi olumsuz Evli Bekar Toplam
yonde etkiledigine;
Kesinlikle katihiyorum Gozlenen 27 27 54
Beklenen 11.1 6.0 54.0
Katiliyorum Gozlenen 23 18 41
Beklenen 22.4 18.6 41.0
Katilmiyorum Gozlenen 14 13 27
Beklenen 14.7 12.3 27.0
Kesinlikle katilmiyorum Gozlenen 7 1 8
Beklenen 4.4 3.6 8.0
Toplam Gozlenen 71 59 130
Beklenen 71.0 59.0 130.0
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Hy: Satis isinde is garantisinin olmamasinin sizi olumsuz yonde etkiledigi ile
medeni durum arasinda bir iligki yoktur.

H; : Satis isinde is garantisinin olmamasinin sizi olumsuz yonde etkiledigi ile
medeni durum arasinda bir iligki vardir.

Yorum: Yukanda verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ok
sayida bulundugu igin, satig isinde ig garantisi olmamasmn sizi olumsuz yonde
etkiledigi sorusunun “Fikrim yok” sikki “Katilmiyorum™ sikki ile birlestirilmis ve ki-
kare degeri yeniden hesaplanmuigti. Bu birlestirme isleminden sonra kontenjans
tablosunda 5°den kiiciik gdzlem igeren hiicreler oldugu goriilmiis ve bu tabloya da Yates -
diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde edilmistir.

%5 anlamlilk diizeyinde, 3 serbestlik derecesindeki x” (ki-kare) tablo degeri
7.82°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen x* (ki-kare) degeri ise 2.533’dur. Buna gore;
hesaplanan x? (ki-kare) degeri tablo x?* (ki-kare) degerinden daha kiigiik oldugu igin Ho
hipotezi kabul edilir. Yani %95 giivenle satig isinde is garantisinin olmamasinin sizi
olumsuz yonde etkiledigi ile medeni durum arasinda bir iligki yoktur denilebilir.

Pearson korelasyon (iligki) katsayisina bakildiginda -0.103’diir. Yani iki
degisken arasinda negatif yonli az bir iliski vardur.

Ankete katilan ve medeni durumlar1 evli olan tibbi satig miimessillerinin satig
isinde is garantisinin olmamasinin onlar1 olumsuz yénde etkilemedigine katilmig

olduklari ortaya ¢ikmuistir.
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Tablo 72. “Egitimde 6gretilen satis teknikleri kullanilabilir mi?” sorusu ile

“Aldiginiz satis egitimleri satig miktarimzi arttirnyor mu?” sorusunun

karsilastirilmasi
Aldiginiz sati§ egitimlerinin satis miktarimz arttirnyor
olduguna;
Egitimde 6gretilen sati tekniklerinin Kesinlikle Katiliyorum | Katilmiyorum Toplam
kullamlabilir olduguna; katiliyorum
Kesinlikle katiliyorum Gozlenen 14 5 5 24
Beklenen 5.9 12.0 6.1 24.0
Katiliyorum Gozlenen 17 53 16 86
Beklenen 21.2 43.0 21.8 86.0
Fikrim yok Gozlenen 1 2 0 3
Beklenen 0.7 1.5 0.8 3.0
Katdmiyorum Goézlenen 0 3 12 15
Beklenen 3.7 7.5 3.8 15.0
Kesinlikle katilmiyorum Gozlenen 0 2 0 2
Beklenen 0.5 1.0 0.5 2.0
Toplam Gozlenen 32 65 33 130
Beklenen 320 65.0 33.0 130.0

Ho: Aldiginiz satig egitimlerinin satig miktarini arttiriyor olduguna egitimde
ogretilen satig tekniklerinin kullanilabilir oldugu arasinda bir iligki yoktur.

H;: Aldigimiz satig egitimlerinin sattg miktarim arttirnyor olduguna egitimde
ogretilen satis tekniklerinin kullanilabilir oldugu arasinda bir iligki vardir,

Yorum: Yukanida verilen ki-kare kontenjans tablosu gozelerinde sifir degeri ¢ok
sayida bulundugu igin, aldigimiz satig egitimlerinin satis miktarini arttiriyor oldugu
sorusunun “Kesinlikle katilmiyorum” sikki ve “Fikrim yok™ sikki “Katilmiyorum™
sikki ile birlestirilmis ve ki-kare degeri yeniden hesaplanmistir. Bu birlestirme
isleminden sonra kontenjans tablosunda 5’den kiigiik g6zlem igeren hiicreler oldugu
gorilmils ve bu tabloya da Yates diizeltmesi yapilarak yeni bir ki-kare degeri elde
edilmisgtir.

%35 anlamlilik diizeyinde, 8 serbestlik derecesindeki x* (ki-kare) tablo degeri
15.51°dir. Yates diizeltmesiyle elde edilen > (ki-kare) degeri ise 38.326’dir. Buna gore;
hesaplanan x* (ki-kare) degeri tablo %* (ki-kare) degerinden daha bityitk oldugu igin Hy

hipotezi reddedilir. Yani %95 giivenle aldifiniz satig egitimlerinin satis miktarini
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arttirtyor olduguna egitimde ogretilen satis tekniklerinin kullanilabilir oldugu arasinda
bir iligki vardir denilebilir.

Pearson korelasyon (iliski) katsayisina bakildiginda 0.372’dir. Yani iki degisken
arasinda pozitif yonla az bir iligki vardir.

Egitimde ogretilen satig tekniklerinin kullamlabilir olduguna katilan tibbi satis
miimessilleri aldiklan satis egitimlerinin satig miktarlarim arttiriyor olduguna da

katiilmaktadirlar.
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SONUC

Yapilan bu aragtirmaya gore asagidaki sonuglar elde edilmisgtir:

Satigciligin bir yetenek isi oldugunu dugiinen satiggilar, satig becerilerinin
egitimle gelistirilebilecegini de diisinmektedirler. Oysa giiniimiizde satiggihigin bir
yetenek isi oldugu disiincesi yerini satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegi
diistincesine birakmustir.

Satig becerilerinin  eZitimle 'gelistirilebilecegini diiginen satiggilar, s;ms
yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan egitimin 6nem derecesinin
arttigina inanirlarken, yetenegin 6nem derecesinin azaldigina inanmaktadirlar.

Satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegini diisiinen satisgilar, satig
yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan deneyimin dnem derecesinin
azaldigina inanmaktadirlar. Deneyimli bir satigginin basarili olmas: dogaldir. Ancak
deneyimli bir satig¢imin sahada uzun yillar ¢aba harcayarak edindigi bilgi ve tecriibeyi,
ise yeni baslayan bir satig¢t kisa bir zamanda egitimle kazanabilmektedir. Bu yiizden de
satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegini dugiinen satiggilar, satig yoneticiligine
dogru giden kariyerde deneyimin dnem derecesini azaldigint diisinmektedirler.

Satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegini  diisinen satiggilar, satig
yoneticiligine dogru giden kariyerde kriterlerden biri olan kendini gelistirmenin ¢énem
derecesinin arttigina inanirlarken, bu fikre katilmayan satisgilar kendini gelistirmenin
onem derecesinin azaldigina inanmaktadirlar.  Satis  becerilerinin  egitimle
gelistirilemeyecegini dusiinen satiggilanin, kendini gelistirmenin 6nem derecesinin
azaldigina inanmalart dogaldir. Cinkid onlar, satisciliin bir yetenek isi oldugunu
diiginmektedirler. Gergekte alinan egitimlerin hepsi kisinin kendisindeki eksiklikleri
gbérmesini ve bunlari tamamlamasini, yani kendisini gelistirmesini saglamaktadir.

Satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegini diiginen satisgilar, egitimde
Ogretilen satig tekniklerinin kullanilabilir olduguna inanirken, bu fikre katilmayan az
sayidaki satigginin egitimde dgretilen satig tekniklerinin satig sirasinda kullamlmadigina
inandiklari gézlenmis,tir,

Satiggilarin  egitim  dizeyleri yukseldikce satig becerilerinin  egitimle
gelistirilebilecegine katildiklari, eSitim diizeyleri dustiikge satis becerilerinin egitimle

| gelistirilebilecegine katilmadiklari gozlenmistir.
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Satisgilarin egitim diizeyleri yukseldikge iyi bir satiggida bulunmasi gereken
niteliklerden empatiye verdikleri onem artarken sempatiye verdikleri &nem
azalmaktadir. Yani satiggilarin egitim diizeyleri yiikseldikge kendilerini miisterilerin
yerine koyarak sati§ yapmayt, iyi bir satis¢inin sahip olmast gereken onemli bir nitelik
olarak gordiikleri ortaya ¢ikmaktadir. Iyi bir satigqt kendisini miisterisinin yerine
koyarak, onun neye ihtiyact oldugunu tahmin edebilen satiggidir.

Satisctlarin egitim diizeyleri yiikseldikge, iyi bir satig elemaninda bulunmasi
gereken Ozelliklerden esneklige daha ¢ok onem verdikleri, egitim diizeyleri dﬁstiilzge
esneklige daha az Onem verdikleri gorilmiistiir. Satig swrasinda esnek davranmayi
basarabilen bir satiggr, satiy sunumunu iyi bir sekilde yapabileceginden musgterisini
kazanacaktir.

Satiggilarin egitim duzeyleri yukseldikce, iyi bir satisgida bulunmasi gereken
niteliklerden giivenilirlilie daha az 6nem verdikleri, egitim diizeyleri diistiikge
givenilirlilige daha ¢ok 6nem verdikleri gorilmiistiir. Egitim diizeyi yiksek olan
satig¢inin kendisini yaptigt is agisindan yeterli bulacagint diisindiigimiizde, iyi bir
satisgida bulunmast gereken niteliklerden giivenilirliligi neden daha az énemsedigini
agiklayabiliriz. Ancak satiggilarin aldiklart egitimin yaminda, firmalarindan alacaklari
satiggilik egitimiyle basarih bir satigg1 olacaklart unutulmamaldir.

Satiggtlarin egitim diizeyleri yikseldik¢e iyi bir satis elemaninda bulunmasi
gereken Ozelliklerden zekaya daha az 6nem verdikleri, egitim diizeyleri distikge zekaya
daha ¢ok 6nem verdikleri gorilmastir.

Satiggilarin egitim diizeyleri yikseldikge, tibbi satig miimessilliginin toplum
i¢inde sayginligt olan bir meslek dali olduguna katilmadiklari gérilmustir.

Satigcilarin  egitim diizeyleri yiikseldik¢e satis yoneticiligine dogru giden
kariyerde yetenefe daha az Gnem verdikleri, egitime daha ¢ok Onem verdikleri
gorulmistir.

Sat1§91]érm egitim diizeyleri yiikseldikge satig yoneticiligine dogru giden
kariyerde kriterlerden biri olan kendini gelistirmeye daha az 6nem verdikleri, egitim
dizeyleri distiikce kendini gelistirmeye daha ¢ok 6nem verdikleri gérilmustir. Bu
durum, egitim diizeyi yiksek satiggilarin  kendilerini yeterli gérmelerinden

kaynaklamyor olabilir.
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Satiggtlarin meslekteki galigma siireleri arttikga, egitimcinin satig iginde fiilen
¢alismig olmasinin satis isini 6grenmedeki etkisine katildiklar gérulirken, Gst yonetim
kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalarina katilmadiklari
gorilmistir. Bu durum, deneyimli satiggilarin st yonetim kademesindeki kisilerin satig
isinin inceliklerini bilemeyecekleri endisesinden kaynaklaniyor olabilir.

Satigcilarin meslekteki galisma siireleri arttikga egitim konularindan biri olan
satig tekniklerine daha ¢ok 6nem verdikleri, calisma siireleri azaldik¢a satig tekniklerine
daha az onem verdikleri gérulmigtir. Bu durum, deneyimsiz satiggilarin i‘x;ﬁn
hakkindaki bilginin satig igini gergeklestirmek igin yeterli oldugunu disinmelerinden
kaynaklaniyor olabilir.

Satig¢ilarin meslekteki galigma sireleri arttikga editim konularindan pazar ve
endistri bilgisine daha az onem verdikleri firma bilgisine daha ¢ok 6nem verdileri
gorilmiistir.

Satiggilarin ¢aligma siireleri arttikga mesleklerinin toplum i¢inde sayginhig: olan
bir meslek dali oldugunu digindikleri goralmistir.

Firmalarinin egitim programlarina ayirdig1 harcamalar yeterli bulan satiggilarin,
firmalarindaki egitim programlarinin sikhigim da yeterli bulduklan gorilmistir.

Egitimde Ogretilen satig tekniklerinin kullanilabilir olduguna katilan satiggilarin,
satig egitimlerinin satig miktarlarini arttirdigina da katildiklar goralmastiir.

Arastirma genel sonuglarina gore asagidaki sonuglar elde edilmistir.

- Tibbi satis miimessilliginde yas ortalamasinin 23-33 yag arasinda dagildigy,

- Ankete katilan tibbi satis mimessillerinin g¢ogunlukla iniversite mezunu
oldugu,

- Bu meslekte calisma siiresinin kisa oldugu,

- Firmalarin satiggilarim yeterli siklikta egitime tabi tuttuklari,

- Tibbi satig miimessilleri i¢in en 6énemli egitim tipinin is baginda egitim oldugu,

- Satig iginin satiggilar tarafindan bir yetenek isi olarak algilanmasina ragmen,
yine satigcilarin gogunun satis becerilerinin egitimle gelistirilebilecegini distindiikleri,

- Satiggilarin egitim konulari iginde iiriin bilgisini 1. derecede 6nemli bulduklari,

- Satiggilarin Uriniin ozellikleriyle egitim siiresi arasinda bir iliski oldugunu

distndiikleri,
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- Satiggilarin sati yoneticiligine dogru giden kariyerde 1. derecede 6nemli kriter
olarak yetenegi gordiikleri,

- Satiggilanin iyi bir satiggida 1. derecede 6nemli olarak bulunmasi gereken
ozelligin givenilirlilik oldugunu dasiindikleri,

- Satiggilarin egitimcinin sattg isinde fillen ¢aligmug olmasinin, satig isini
ogrenmede etkili oldugunu diigiindikleri,

- Satiggilarin st yonetimdeki kisilerin egitimde egitici olarak gorev almalarina
katildiklar, )

- Satiggilarin siirekli satis egitim programlarinin sikliginin yeterli oldugunu
dastindukleri,

- Satiggilann egitim bitgesinin firma bayiklugi ile ilgili oldugunu diisindikleri,

- Satiggilarin  firmalarmin  strekli satis egitim programlar i¢in ayirdigi
harcamalan yeterli buldugu,

- Satiggilarin satis isinde iy garantisi olmamasinin kendilerini olumsuz yonde
etkiledigini disiindikleri,

- Satiggilarin mesleklerini toplum iginde sayginligi olan bir meslek olarak
gordukleri gbzlenmistir.

Yapilan arastirma sonuglan dikkate alinarak firmalara su oOnerilerde
bulunulabilir;

- Firmalarin egitim programlarini tekrar gozden gegirmesi gerektigi,

- Satige¢ilarin ig givenligi konularina gerekli 6nemin verilmesi gerektigi,

- Firmalarin egitim programlarinda goérev alacak kisileri, bizzat satis isinde
calisgmis ya da satig isinin inceliklerini bilen ve satiggilari taniyan egitimcilerden
segmeleri gerektigi,

- Satiggilik mesleSinde yoneticilige dogru giden kariyerde yetenegi 6n planda
goren satiggilarin, bu dﬁsﬁncelerinin nedenlerinin aragtirilmasi gerektigi,

- Firmalarin éncelikle satis¢ilarina satig¢ilik mesleginde, mesleki egitim énemini
anlatmalan gerektigi,

- Egitim programlaﬁ sonucunda, egitim programlarina olan ilginin ve satiggilarin

egitime verecekleri 6nemin artmasi i¢in ddiillendirme sisteminin gelistirilmesi gerektigi,
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- Satigcihk mesleginde satisgilan degerlendirme ve odillendirme olgusi olarak
satis kotalarinin yaminda egitim programlarinda elde edilen basarilariyla firmaya diger
katkilarinin da dikkate alinmas: gerektigi,

- Yapilan arastirma sonuglarina gore satiggilar, verilen egitim programlarinin is
basinda olmasim daha ¢ok tercih etmektedirler. Buna gore, egitim programlarmn

oncelikle is baginda yiiriitiilmesi gerektigi soylenebilir.
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EK’LER
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EK 1.
ANKET FORMU

Bu ¢alisma Anadolu Universitesi Sosyal bilimler Enstitiisii Pazarlama Bélimiinde Yiiksek
Lisans tezi aragtirmasi igin yapilmaktadir. Arastirma, Tibbi Satis Miimessillerinin firma
tarafindan verilen egitime bakis agilarmi ortaya ¢ikarmayr amaglamaktadir. Zamaninizi
ayirdigmiz i¢in gimdiden tesekkiir ederim.

1. Cinsiyetiniz.

() Kadmn () Erkek

2. Yasmiz.
()18-23yas () 23-28yas () 28-33yas () 33-38yas () 38 yas ve iistii

3. Egitim durumunuz.
() Lise () Iki senelik yiiksek okul () Universite () Master veya doktora

4. Medeni durumunuz.

() Evli () Bekar

5. Ne kadar zamandir tibbi satig miimessili olarak ¢alismaktasiniz?
() 0-3yil ()3-6yl () 69yl ()9-12 y1l () 12 w1l ve ustii

6. Firmanizdan en son ne zaman egitim aldiniz?

() 0-3 ay ()3-6ay () 69 ay ()9-12 ay () 12 ay ve ustit

7. Asagidaki egitim tiplerini énem sirasina gére siralaymiz. (1 en énemli ... 3 en 6nemsiz)

() Is basinda () Sunf egitimi () Rol oynama

8. Satigciligin bir yetenek isi olduguna;
() Kesinlikle katihyorum () Katiliyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum

9. Satig becerilerinin egitimle gelistirilebilecegine;
() Kesinlikle katiliyorum () Katiltyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum

10. Asagidaki egitim konularni énem sirasma gére siralaymiz. (1 en énemli ... 5 en 6nemsiz)
() Uriin bilgisi () Satis teknikleri () Pazar () Endiistri hakkinda () Firma hakkinda



182

11. Uriiniin 6zellikleriyle egitim siiresi arasinda bir iligki olduguna;
() Kesinlikle katithyorum ( ) Katdiyorum () Fikrim yok () Katilnuyorum ( ) Kesinlikle katilmiyorum

12. Egitimde dgretilen satig tekniklerinin kullanilabilir olduguna;
() Kesinlikle katiliyorum ( ) Katiliyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katllmiyorum

13. Satig yéneticiligine dogru giden kariyerde asagidaki kriterleri Snem sirasina gore siralaymiz.

() Yetenek () Egitim () Deneyim () Kendini gelistinn?

14. Iyi bir satis elemaninda bulunmas: gereken nitelikleri dnem sirasma gore siralaymiz.
() Empati (kendini bagkasmin yerine koyma) () Sempati () Esneklik () Bilgt
() Giivenilirlik () Egitim () Zeka () Kararhlik

15. Egitimcinizin satig isinde fiilen ¢ahsmg olmasmin, satis igini dgrenmedeki etkisine;
() Kesinlikle katiliyorum () Katihiyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum

16. Ust yonetim kademesindeki kisilerin egitimde egitici olarak gdrev almalarmna;

() Kesinlikle katthyorum () Katthyorum () Fikrim yok () Katilmuyorum () Kesinlikle katlmiyorum

17. Firmanizdaki siirekli satis egitim programlarmin sikhigmnin yeterliligine;

() Kesinlikle katiliyorum () Kattliyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum  ( ) Kesinlikle katihmiyorum

18. Egitim biitgesinin firma bityiikligii ile ilgili olduguna;
() Kesinlikle katiliyorum ( ) Katihiyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum

19. Firmanizn siirekli satig egitim programlarma ayirdig1 harcamalarm yeterli olduguna;

() Kesintikle katiliyorum () Katiliyorum () Fikrim yok () Kaulmlyoruhl () Kesinlikle katilmryorum

20. Aldigmiz sati egitimlerinin satig miktarmizi arttirryor olduguna;
() Kesinlikle katihiyorum () Katthiyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum

21. Satig isinde ig garantisi olmamasimnimn sizi olumsuz ydnde etkiledigine;

() Kesinlikle katiliyorum () Katiliyorum () Fikrim yok () Katlmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum

22. Tibbi satig miimessilliginin toplum i¢inde saygmlig1 olan bir meslek dal olduguna;

() Kesinlikle katiliyorum () Katiliyorum () Fikrim yok () Katilmiyorum () Kesinlikle katilmiyorum
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