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OZET

SATIS EGITIMINDE EGITiM PROGRAMLARININ
ETKINLIGININ VE VERIMLILIGININ
DEGERLENDIRILMESI iLE iLGILi BIR ARASTIRMA

Bu calismada satigin yiz ylze bicimini kapsayan egitimi alan personelin
egitimlerden fayda saglayip saglamadigi arastiriimistir.

Arastirmaya katilan denekler toplam sekiz farkl sirketten olup tiim gruba ayni
satis egitimi verilmistir Katilimcilar tarafindan doldurulan ankette daha
oncesinde egitim alanlar ile ilk kez satig egitimi almis olanlar arasindaki fark
incelenmig, elde edilen verilerin sonuglari yorumlanmistir. Ayrica demografik
veriler olan yas, cinsiyet ve kideme gore elde edilen diger veriler

karsilastiriimis sonuclari yorumlanmistir.

Caligsmanin Literatir kisminda, farkli satis egitimleri Gzerinde durulmustur.
Arastirmada ele alinacak olan deneklere verilen yiliz ylze satig egitiminin
farkhligr vurgulanmigtir. Ayrica, satisin ne oldugu ve basarnli saticida

bulunmasi gereken 6zellikler Gzerinde durulmustur.

Aragtirmanin modelinde, egitimler igcin seminer yontemi kullaniimigtir. 2
gunliik seminerin ardindan 3 ay zaman gectikten sonra katilimcilara anketler
gonderilmis ve toplam 108 katihmcidan yanit gelmis ve arastirma bu

yanitlarin analizleriyle degerlendirilmistir.

Deneklerimiz agirhkh 26-31 yas araliginda ve 1-3 yil deneyim sahibi olan

katilimcilardir. Daha 6nce satis egitimi alan katilimcilarin 59 kisi ile toplam



denek sayisinin % 54,6'sini olustururken, daha ©nce hi¢ satig egitimi
almamis katimcilar 49 kigsi ile %45,4 Gnd olusturmaktadir.

Arastirmamizdan, gen¢ katihmcilarin satis egitimi ile satis sonuclar
artacagina olan inanclari oldukca yuksek iken, katihmcilarin yaslari arttikga
bu tir egitimlerin satiglarini artiracagina dair inanclari azalmaktadir sonucu
citkmigtir. Ayrica; bireysel motivasyonun artmasi, satis konusunda gerekli
olan temel ilkelerin 6grenilmesi, satis sunumu becerilerin gelistiriimesi ve
satis icin gerekli olan soru tekniklerin geligtirimesine olan inan¢ gencg
katilimcilarda digerlerine oranla daha yuksek cikmistir. BoOylece gencg
bireylerin aldiklari satis egitimini daha kolay hayata gecirdiklerini ve
egitimden yasca daha buyldk olanlara oranla daha fazla faydalandiklari

ortaya ¢ikmaktadir.

Daha o6nce satisg egitimi alanlar ile ilk kez egitim alan denekler, egitimin
satiglarini artirdigina olan inanclari guclidir. Ancak ilk kez egitim alanlarda
bu oran daha yuksektir. Ayni sekilde ilk kez egitim alanlar ile daha 6ncede
satis egitimi almis olanlar 6grendiklerini 6zel ve sosyal hayatlarina da
uyarlamis ve olumlu sonuc elde etmisleridir. Ancak ilk kez satig egitimi
alanlar egitimden egitim konusunda tecrubeli olanlardan daha fazla istifade
etmisleridir. Yine bir diger alanda da sonu¢ dedismemis egitim sayesinde tim
katilimcilarin satislarini etkileyecek sekilde musterilerinde daha fazla guven
uyandirmalarini saglamistir. Elde edilen verilere gére ilk kez egitim alanlar
oncesinde egitimden gecmis olanlara oranla bu konuda daha fazla inang

olusturmuslardir.

Anahtar Kelimeler:

Satig, Satis Egitimi, Anket Yontemi, Saticilarin Performanslari, Satis Egitimi



ABSTRACT

A RESARCH ABOUT THE EVALUATION OF THE
EFFECTIVENESS AND THE PRODUCTIVITY OF
SALES TRAINING PROGRAMS

The sales training covered the “face to face” selling format and it has been
looked upon whether the participants benefit from the training or not.

The participants to the survey are from 8 different companies and have
received the same sales training. Among the participants who took the
survey, the difference between those who had training before and those who
received training for the first time has been examined and compared; the
results were commented. The demographical data, such as age, sex and
seniority, were compared to the other data collected and results were

commented.

The literature extend of the study covers from the sales training courses up to
the “face to face” training course given to the participants. The second part of
the study covers the definition of sales and the characteristics needed to be a

successful salesperson.

For the study modeling, seminar methodology was used for the training
courses. 3 months after a 2 day seminar, the researcher started to send the
questionnaire. 108 participants answered to the questionnaire and the

answers were included into the study.
Our subjects are highly weighted among participants between the ages 26-31

who have 1-3 years of experience. 59 of the participants who have taken the

sales training before constitutes %54,6 of the universe, where 49 of the



participants who have not taken the sales sales training before constitutes
%45,4 of the universe in this experiment.

Our research shows that younger participants have a stronger tendency to
believe that sales training actually helps to improve the sales. On the other
hand, the results indicate that as the age of the participant’s increases, the
belief that sales training will improve the sales decreases. Additionally, the
belief in the use of improving certain skills such as, increase in the individual
motivation, learning the basic principles of sales, improving skill in sales
presentation and effective questioning for sales is higher among the younger
population. These results reveal that the young individuals tend to apply the
curriculum of the sales training into their professional life easier than the
relatively older population of this experiment and thus utilize more benefits

from the trainings.

The belief among the subjects that the sales trainings improve sales results
are strong both in the subjects who have participated in sales training before
and the subjects who participate in a sales training for the first time.

However, this rate is higher among the subjects who patrticipated in a sales
training for the first time. In the same way, both the subjects who have
participated in sales training before and the subjects who participated in a
sales training for the first time adapted the training in their private and social
life and achieved positive results. Still, the subjects who participated in a
sales training for the first time benefited from these trainings more than the

experiences subjects.

The results do not change in another area. The trainings enabled the
participants to raise the level of confidence among their clients, which
increased their sales numbers eventually. The data shows that the subjects
who participated in a sales training for the first time has higher levels of belief
in this area compared to the subjects who participated in sales training

before.



Key Words:
Sales, Sales Trainings, The Methods of Questionnaires, Performance of

Salesman’s, The Content of The Sales Training.
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BOLUM |
GIRIS

Satis; potansiyel olabilecek bir misterinin, mal ya da hizmeti satin alabilmesi
icin ikna ve yardim etmek, musteri durumunda bulunan kimseyi ihtiyacinin
kargilanmasi ya da ticari yénden anlami olan bir fikir Gzerinde satin almaya
sevk etmekle ilgili sahsi veya gayri sahsi islemlerdir. (Yalc¢in, 1995) Satis icin
en yalin haliyle mal ve hizmetlerin el dedistirmesi denebilir ve isin 6ziinde

ikna sanati vardir.

Sirketlerde satis, daha onceleri sadece satis bolimuand ilgilendiren bir
konuyken, bugin mdisteri ve satis odaklik tim boélumleri kapsayan bir
strateji halini almistir. Satis bu kadar dnemliyken satiglari artiracak insan
faktoranidn en dnemli araci egitimdir. Sirketlerin bu yondeki egitim ihtiyacl, ya
kendi egitim kadrosuyla, ya da disaridan bir egitim danismanlik sirketinin
katkisiyla karsilanir. Amerika ve Kanada'da endustriyel nitelikli sirketlerde
1.300 kisi uzerinde yapilan bir arastirmada; sirketlerin %43'nin satig
kadrosunu egitim ile desteklemedigi, %34'nin sirket ici kaynaklarla bu
ihtiyaci gidermeye calistigl, sadece %23'nin profesyonel egitim ve

danismanlik sirketlerinden yardim aldigi ortaya ¢ikmistir. (Umul, 2003: 113)

Gunumizde teknolojinin de gelismesiyle bir¢cok satis yontemleri dogmustur.
Telefonda satis, yuz yilze yapilan satis, internet Gzerinden bir WEB sayfasi
araciligiyla ya da e-posta yoluyla satis, evlere TV yayinlari Gzerinden yapilan
satig, cep telefonlarina gonderilen mesajlar ve cep telefonu gezgin (mobil)
uygulamalar ile gerceklestirilen satis vb. gibi 0Ornekleri ¢ogaltmak
mimkuindiar. Bu arastirmaya konu olan sati § bicimi, yiz yluze sati stir.
YUz ylze satis bicimi, diger satis bicimlerinden cok farkhdir. Diger satis
bicimlerinde daha cok tek tarafli iletisim kurulabilirken, ylz ylze satista
ayrica beden dili ve iletisim unsurlari da rol oynamaktadir. Boylece, musteri
ve satici kendilerini birbirlerine ¢cok daha rahat ifade edebilmekte, danigsmalik

yaklasimi ve satisin sonuclanmasi orani da boylece diger satis yontemlerine



kiyasla ¢cok daha yuksek olmaktadir. Boylesi satigi gerceklestirebilmek igin
profesyonel bir egitime ihtiyac duyulmaktadir. Uygulanacak egitim icerikleri
de profesyonelce hazirlanmalidir. Arastirmamizda kullanilan denekler de yiz
ylze satis egitimini almis ve sahada yuz ylze satigi gerceklestiren kigilerdir.
Kullanilan anket formundaki sorular da sadece yiliz ylze satig igin

tasarlanmistir.

Daha once kullanilan satis modeli ile gunimidzin yeni satis model
birbirinden cok farklidir. Rekabetin, ginimizde oldugu gibi yogun olarak
yasanmadigi zamanlarda saticilar, satis sonrasi hizmeti ve musteri
odakhligini digsinmeden musgterileri manipile ederek satis yaparlardi.

Musteriyi ikna etmek ve satigi kapatmak, satig sirecinin dnemli bir dilimini
olusturuyordu. Satigin sonunda, musteri kazanim elde etmis mi, yoksa
ihtiyaci olmayan ve hi¢ kullanamayacag! bir Griin/hizmet mi almig bakilmazdi.
Sirketler de Urdnlerinin - saticilari  tarafindan  nasil  satildigiyla pek
ilgilenmezlerdi. Bu nedenle saticilara satilacak wGrindn/hizmetin, musteriye
saglayacagl fayda sunumu, sirecin ikinci énemli dilimini olugtururdu. Uriin
migteriye ne fayda saglar, nasil ¢alisir neler elde edebilir, vb. bilgiler ikinci

sirada verilirdi.

ihtiyacin belirlenmesi diger bir deyisle, musterinin uriin/hizmete gercekten
ihtiya¢ duyup duymadigina dair arastirma ve analiz strecin daha kuguk bir
kismiydi. Mausteriyi tanimak, musteri hakkinda veri toplamak, veriler

dogrultusunda analiz yapmak ise suirecin en sonunda yer aliyordu.

Ancak gunumizin yeni satig yaklasimi musteride guven esasina
dayanmaktadir. Gunimuiz satig surecinde danismanlik yaklagimi ile “guven”
olusturmak 6nemli hale gelmistir. Musteriler giiven duymadiklari sirketlerden
ve saticilardan Grin/hizmet almak istememektedir. Ozellikle benzer
seceneklerinin ¢ok oldugu, gunumizde musteri bagimlihgr eskiye kiyasla bir
o kadar azalmistir.

Satista insanlarin satictya guvenini, musterinin ihtiyacini belirlemek takip

etmektedir. Hatta musterinin gortuinen ihtiyacin arkasindaki ihtiyaci bulmak



saticilarin, sonu¢ yaratmak adina buyuk gorevieri arasinda yer almaya
baslamigtir. Her musteriye kazan-kazan anlayisi icerisinde yaklagmak,
misterilerin ufkunu genigletmek, bilgilendirmek, musterilerinin nasil daha
fazla kazanacagini analiz etmek ve arastirmak, sirket ilkeleri arasinda yeni
yerini bulmustur. Sadece yukarida bahsi gecen “guven” ve ‘ihtiyaci
belirlemek® kavramlarini hayata gecirmek dahi satis surecinin buyudk bir
kisminin  sonuglandiriimasi anlamina gelmektedir. Uriin  ve hizmetin
sunumunu yapmak, ardindan satisi kapatma (s6z alma) asamasini

gerceklestirmek yeni satis yaklagiminda siuirecin sonuna yerlesmistir.

Sonug itibariyle ginimuzde satici; mi  steriye bir geyler satmaya cali san
degil, mdu sterilerin satin almasina yardimci olan bir “dani  $man”

kimli gine burinmu star.

Zira zamanla musterinin, basin-yayin sektort, sirket ici ve digi egitimler,
seminerler, konferanslar, sayesinde biling dizeyi artmistir. Herkes kurumlar
icin potansiyel musteri durumundadir. Bilinglenen mdusgterilerin  hizmet
alaninda beklenti ve talepleri de degisim gostermistir. Teknolojinin hizla
artmasiyla artik musteriye yaklasim bicimi de bir sure¢ olarak degdisimi

getirmistir.

Bundan dolayidir ki, rekabetin yogun olarak yasandigi gunimuzde sirket
egitimleri diine kiyasla ¢ok fazla 6nem kazanmaya baglamistir. Ge¢cmiste ve
sayllarl ¢cok azalmis olmakla birlikte, ginimuzdeki bazi yoneticiler, birtakim
nedenlerden 6tlrd egitime yeterince 6nem vermemektedirler. Egitimi sadece
bir gider olarak algilayan, egitilen personelin igten ayrilip rakip ya da diger
firmalara gitmesi, yoneticilerin bu tir faaliyetleri sadece bir para ve zaman
israfl seklinde gormesine neden olmustur. Bu ylzdendir ki herhangi bir
ekonomik kriz ve benzeri zor durumda kurumlar, éncelikle “Egitim” daha
sonra “Bilgi islem” bélumlerinin ihtiyaclarinda ve biitcelerinde kisitlamaya
gider olmuglardir. GUnumuzde sirketler, egitimlerin sagladigi sonuglarin ve
oneminin farkina varmaya baslamiglardir. Blylyen ve piyasaya ayak

uydurmaya calisan sirketler, 6zellikle satiglarini artirma konusunda yogun bir



cabaya girmislerdir. Satisg temsilcilerinin satiglarini artirmanin bir yolu da,
onlarin teknik ve beseri bilgilerini artirmaktan gecmektedir.

iste bu noktada insan Kaynaklari veya ilgili idari birimler, s6z konusu egitim
ihtiyaclarini, kendi bunyelerindeki egitmenler ile ya da digaridan “Egitim ve
Danismanlik” sirketleriyle karsilamaktadirlar. Verilen her egitim/seminer
sonrasinda, katilan personelin bilgi, beceri, tavir ve davraniglarinda degisim
beklenmektedir. Beklenen, saticinin icindeki potansiyeli gerekli performansa

cevirmesidir.

Ancak egitim sonrasi, zaman diliminde takip ve pekistirme surecine dahil
olmadigindan 6grenilenlerin ¢cogu katilimcilar tarafindan unutulmaktadir. Bu
yuzdendir ki, 6zel sektorde yapilan bir ¢cok egitim ve seminer faaliyetleri
isgorenler igin yeni bir seyler kazanmanin dtesinde bir motivasyon ve eglence
faaliyeti halini almaya baglamistir. Kalite standartlari icinde yer alan personel
egitim faaliyetlerini yerine getirmek oncelik halini alirken, personelin s6z
konusu egitimleri ne kadar igsellestirdigi ve hayata gecirdigi
degerlendiriimemektedir. Sirketlerin ilke ve degerleri arasinda yer almaya
baslayan “musteri odakhlik” kavrami beraberinde, boélimden bagimsiz, satis

odakhligi da getirmistir.

Satis egitimleri, beseri egitimlerin yaninda en fazla zemin bulan egitimlerdir.
Bircok sirket satis temsilcilerine, daha fazla verim almak, satislarini artirmak
ve sirketin daha da biyumesini saglamak amaciyla danismanlik
sirketlerinden bazi satis egitimleri aldirmaktadir. Hatta satigla dogrudan ilintili
olmayan teknisyenlere, kabul gorevlilerine ve sekreterlere vs. udrin/girket
tanitimi veya capraz satis yapabilecekleri ortamlar yaratabilmek icin hizmet
ici egitimlerde satis seminerlerine de yer verilmektedir. Sirketler imkanlarina
gore egitimleri sirket icinde, toplanti mekanlarinda ya da otellerin egitim

salonlari gibi yerlerde dizenlemektedir.



Turkiye genelinde sgirketlerin egitime ayirdiklar butceler ikinci planda
kalmaktadir. Bu yonde yapilan yatirimin geri donuslerini net bir sekilde
gorebilmek, egitimin 6nemini fazlasiyla artiracaktir. Bu arastirmamiz farkli
sektorlerden, satig egditimi alan katilimcilarin seminer sonunda edindikleri
bilgilerden ne kadar yararlanabildikleri ve ne kadar sonucg Uretebildikleri

Uzerine yogunlasmistir.

Bir egitim ve danismanlik sirketinden satis egitimi alan bireylerle yapilan bu
calismada amag; egitim programlarinin yaratmis oldugu etkilerin bireylerin
Ozelliklerine gore incelenmesi ve yapmis oldugu etkilerin ortaya
cikartilmasidir. Buradan yola cikarak bu egitimlerin pratikte ne gibi faydalar

oldugu arastiriimasi da amaclanmistir.

Bu arastirmanin amaci, konunun teorik olarak ele alinmasinin yani sira
verilen satig egitimlerinin verimlilik ve satislarinin artmasi icin sirketlerin ilgili
satis temsilcilerinde satistaki performansinda, sonug¢ Uretip Uretmedigini
anket yontemiyle bulmaya calismaktir. Arastirmada kullanilan deneklerin
tumu ayni satig egitimini, ayni danigsmanlik sirketinden almislardir. Denek
grubunda, ¢ok daha eskiden egitim alanlar ile yeni dénemde egitim alanlar ve

sadece simdi egitim alanlar arasinda karsilastirma yapiimistir.



1. SIRKETLERDE E GITiM

Sirketler, temelde iki nedenden 6turu egitime ihtiyag duyarlar:

Birincisi; gelisen ve kuresellesen is dinyasinda sirketler ayakta kalabilmek
icin buydmek, hizli ve esnek olmak zorundadirlar. Blylyen ve yeni is
alanlarinda gelisen sirketler, buna paralel olarak, gelisen isgéren ihtiyac
acigini kapatmak icin yeni personel yetistirmek durumundadir. Genelde
beceri kazandirmak icin yapilan bu faaliyetler usta-cirak iligskisi seklinde
surer. Yaklasim bicimi aligilagelmis rutin sireclerin tekrariyla meydana gelir

ve asil amag, personeli belirli 6zgln bir alanda yeterli hale getirmektir.

ikincisi; personel gelistirme sirecidir. Asil amag, kisiyi 6zgun is tanimi icinde
degil, konusu diginda olan 6zel alanlarda da geligtirmektir. Kisisel gelisim
alanindaki her turla iyilestirme faaliyetleri dogal olarak is yapis bicimini de
etkileyeceginden sirketler bu alanlara da yatinm yapmaktadirlar. Bu
uygulamalara, Ozellikle Ust gbrev ve pozisyonlara ve onun getirecegi
sorumluluklara elemanlari hazirlamak amaciyla, énceden yapilan hazirlik

asamalari da denebilir. (Sencan ve Erdogmus, 2001)

Egitim sirketler icin ciddi bir yatinnmdir. Ozellikle sirketlerde personel devir hizi
g0z onunde bulunduruldugunda, egitim yatinminin geri donust 6nemli
olmaya baglamistir. Personelden, bir isi kendiliginden yapmasini beklemek,
inisiyatif kullanmasini istemek, tutum ve davraniglarini degistirmelerini
ummak, hemen tecribe kazanacaklarini varsaymak, cok zaman kaybina
neden olacagl gibi maliyetleri de vyikseltmektedir. Bu ylzden insan
kaynaklari bolumu, verilebilecek ve sonuc¢ alinabilecek en verimli egitimi

arastirmak icin daha fazla zaman ayirmaya baglamistir.

Bu nedenledir ki, egitim 6zellikle 6zel sektdrde 6nem kazanmigtir. Sirket ici
egitimler ile ilgili bircok tanim mevcuttur. Selahattin Erttrk, “Egitimde Program
Gelistirme” adl kitabinda egitim icin, “Egitim bireyin kendi davraniglariyla
kendi yasantisi yoluyla kasith olarak istendik davranis degisikligi meydana
getirme sirecidir’ demigtir. (Ertirk 1994, s12)



Huseyin Gul, (Gul, 2000) Dokuz Eylil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitus
Dergisinde “Egitim, amaglara ulagsma olasiigini artirmak igin personelin
tutum ve davraniglarinda degisiklik yaratma siirecidir. insanin yaratici giiciin

ortaya c¢ikaran ve isguicu verimini artiran en etkili aractir” demistir.

“Calisanlarin ve onlarin olusturduklari gruplarin, isletmede yuklendikleri ya
da, ileride yuklenecekleri gorevleri daha etkili bir sekilde yapabilmeleri icin,
onlarin mesleki bilgi ufuklarini genisleten, disince, rasyonel karar alma,
davranis ve tutum, aliskanlk ve anlayislarinda olumlu degismeler yapmayi
amaclayan, bilgi, gorgu ve yeteneklerini arttiran egitsel faaliyet ve eylemlerin

tumudar” olarak egitimi tanimlarlar. (Sencan ve Erdogmus, 2001)

Sonug itibariyle egitim; igse alinan personelin iglerini dogru, etkili, iclerindeki
potansiyeli randimana ¢evirebilecek, sonug Uretecekleri sekilde yapabilmeleri
icin ihtiyac duyduklan bilgi, beceri ve tutumlarin kisiye isi ile kesin hukuki
iligkisinin kuruldugu tarihten, isten ayrildigi tarihe kadar gecen sure iginde,

sistemli bir seklide ogretilmesidir.

Egitimin personele kurum i¢cinde motivasyon ve sonu¢ Uretme adina bir ¢ok
yararl vardir: Egitim personelin is doyumunu artirir ve moralini yikseltir. isle
ilgili doyuma ulagsmak, personelin girkete baglihgini artirmaktadir. Egitim ig
kazalarini azalttigi gibi, Ustlerin astlarini denetleme (rehberlik) gorevlerini
hafifletmektedir. Ayrica egditim personelde dnemsendigi, kurum icin énemli

oldugu duygusunu da asilar (Ergul, 2006: 62).

Egitim ihtiyacini belirleyen sebeplerin bazilar, personelin ortaya koydugu
performans ile dogru orantilidir. Sirketlerin personel icin hazirladigr is

tanimlarinda aradigi bazi standartlari vardir. Aradigi standartlari personeline

»nl

uygulayacag! “Balance Scorecard” (Kaplan ve Norton, 1999), performans

! Balance Scorecard Turkcemize “Kurumsal Karne” adiyla cevrilmistir. Kurumu bir bitin
olarak ele almak, sirket vizyonunu stratejilere donistirmek ve stratejik ydnetim/calisma
anlayisini sirketin buttinline yaymak icin Balanced Scorecard (Kurumsal Karne) yaklasiminin
kullanilmasini temel alan ydnetim sistemi Kurumsal Performans olarak tanimlanmaktadir.
(Kaplan ve Norton, 1999)



degerlendirme formlari, vs gibi 6lgcim araclariyla belirleyebilir. Bu 6lgiim
aracglarinda personelin performansi arzu edilen seviyede degilse, drnegin
satislarin durgunlagsmasi, dismesi ya da rekabet gicunin zayiflamasi

durumunda burada bir egitim ihtiyacindan s6z edilebilir.

Kimi zaman degisen kosullar nedeniyle igin gerekleri farklilastiginda
personelin yeni duruma ayak uydurmasi i¢in ya da performans degerlendirme
sonuclarinda yiksek potansiyel tespit edilenlerin gelistiriimesi icin egitim
ihtiyaci dogmaktadir. Ayni zamanda gsirketin amaclarini ve politikalarini
gerceklestirmesini giclestirecek insan sorunlarinin, gerilim ve catismalarin
artmasi, verim dusukligl ve moral bozuklugunun yayginlasmasi durumunda

egitim ihtiyacindan so6z edilebilir. (Barutcugil, 2002: 55-57)

Tum bunlan kargilamak ic¢in birgok egitimler mevcuttur. Bunlardan bazilarr,
kisisel gelisimi destekleyen editimler, Grin egitimleri, yonetim egitimleri, acik
alan egitimleri vb. Ancak arastirmaya konu olan egitim icerigi yalnizca
personele uygulanan satis egitimleridir. Bu nedenle diger egitim
bicimlerinden bahsedilmeden, sadece satis egitimiyle ilgili bilgi verilecektir.

1.1. SIRKETLERDE SATIS EGITIMI

1995 yihinda Amerika’da satis ve satis yoneticileri Uzerinde yapilan bir
arastirmada basarili sonug Ureten saticilarin bu becerilerinin dogustan gelen
bir yetenek olmadigi sonradan kazanimigs oldugu ve (zerinde
yogunlasildiginda satis igin gerekli bazi karakteristik  0Ozelliklerin
gelistirilebilecegdi gercegdi ortaya cikmistir. (Ozler, 2002: 29)

a. Sirketlerde Sati $ Egitiminin Amaci:
Dinamik bir cevrede ve rekabetin yogun bir sekilde yasandigi ginumuzde
satis alaninda calisan personel, musteri memnuniyetini artirmak ve onlara

kargl daha etkili olabilmek icin yeni ve etkili bilgi, beceri, tutum/tavira ihtiyac




duymaktadir. Bu basariyi yakalamanin da ana faktérlerinden biri tecrtibeli ve
ise yeni baglamis tecriibesiz personelin egitimesinden gecmektedir. (Ozler,
2002)

Satis egitiminin amaclarindan bir digeri personel devir hizini diustrmektir.
Personel devir hizi, belli bir donemde bélimden ayrilanlarin oranidir. En
pahali kaynak insan kaynagidir. Yetismis bir personelin yerine yenisini
koymak oldukca zor ve maliyetlidir. Genelde yasca biylk olan saticilara
oranla daha genc¢ saticilarin devir hizi yuksektir. Bu ylzden gsirketler yeni
satis personeline egitim yatirnmi yapmaya c¢ekinirler. Ancak bu durum
egitimsiz saticinin masteri kargisina ¢ikmasi demektir ki bu daha buyuk bir

kayip anlamina gelebilir. (S6nmez, 1999: 70)

Bir diger amag, saticilarin verimliligini yikseltmektir. Saticilar gerekli olan
satis tekniklerini 6grenerek sirkete arzu edilen katkiyl saglar. Saticilar drtin
ya da hizmetlerini satarken sunum teknikleri, musteri ile iletisim, itirazlar
kargilamak ve satis kapatmak gibi bir takim teknik bilgilere ihtiyag duyarlar.
Satig egitimleri sayesinde satici ihtiya¢ duydugu temel egitimleri duzenli bir

sekilde alarak kendini gelistirecektir. (Caliskan, 2006: 11)

Sahadayken satici tek baginadir. Satis strecindeki tim zorluklar tek basina
goguslemek zorundadir. Bu yuzden moral ve motivasyon bir satici i¢in her
sey demektir. Saticinin isi migsteriye kendini iyi hissettirmektir. Bunu
yapabilmesi icin saticinin da kendisini iyi hissetmesi gerekir. Satis egitimleri
bilgileri giincellemek ve yenilemenin yaninda deneyimli saticilarin tecriibeleri
ile de zenginlesir. Musteri karsisinda basina gelen olumsuzluklarin sadece
kendisine has olmadigini isin dogasinda oldugunu kavrayan satici kendisini

daha iyi hissedecektir.

Satis egitimleri ayni zamanda musteriler ile olan iligkilerin dizenlenmesine de
katki saglar. Egitimlerde tek tip insan tzerinde drnekler vermek Ozellikle yeni
baglayan saticilari yanlis yonlendirecektir. Cok cesitli 6zelliklere sahip olan
insanlar oldugu gibi farkh talepler ve beklentileri de olacaktir. Satici her bir

mdasgteri tipini iyi analiz etmeli ve ihtiyaclarini tespit ederken onlarin dilinden



konusmalidir. Satig egitimlerinde hayata gecirilen vaka calismalari, drama
uygulamalari, senaryo calismalari, saticlyr musteri ile yasanabilecek olasi
durumlara hazirlar. Musteri memnuniyeti, musteri sadakatini olusturacagi gibi

sirketin yeni drtnlerini pazarlama asamasinda kolayliklar saglayacaktir.

Zamani ve bulundugu bdlgeyi yonetmek bir satici icin ayri bir beceri igidir.
Brian Tracy’nin “Maksimum Basar1” (Tracy, 2006) adli kitabinda ortalama her
bes gorismeden doérdinde musterinin saticlyr reddedecegini belirtilir.
Buradan c¢ikan sonug¢ satici migteri portfoyuna gelistirmek istiyorsa musteri
gorusme sayisini artirmalidir. Bu yiizden zaman baskisina karsi direnebilmek
icin satici zamanini etkin sekilde yonetebilecek ve bdlgesine gore yol plani
yapabilecek bilgi ve becerilere sahip olmalidir. Satis egitimleri bu ihtiyaca da

yanit vermektedir.

b. Qirketlerde Sati § Egitiminin Turleri
Satigla ilgili egitimler genelde iki tiurde uygulanmaktadir. Is basinda

uygulanan egitimler ve is diginda uygulanan egitimler.

i. Is Basinda E gitim

Arthur Anderson insan Kaynaklar birimince Tirkiye’de yapilan bir
arastirmada, is basinda egitim yonteminin arastirmaya katilan sirketler
arasinda %81,7 ile en ¢ok bagvurulan egitim bigimi arasinda yer aldigini
gostermigtir. (Akt. Umul, 2003:149)

> Is basinda uygulanan egitimlerin en basinda “oryantasyon” yani uyum
egitimleri gelmektedir. Genelde ise yeni baglayan personele isletmeye
ve is arkadaslarina uyum saglayabilmesi, bazi 6énemli konularda bilgi
almasi ve kendisinden tam olarak ne beklendigini anlamasi icin,

isletmenin kaltlrd, politikasi ve kurallari ile ilgili bilgiler verilir.

» Bir sonraki adim yonetici gbzetimindeki egitimdir. Yonetici ise yeni
baglayan ya da yeni bir gorev Ustlenmis kisiye rehberlik (coaching)
eder, yol gosterir. Bu sayede Kkisi yoneticinin tecribesinden

faydalanarak daha az hata ile deneyim kazanir.
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» Bir diger is basinda egitim bicimi de yetki aktarimi (delege) yoluyla
egitimdir. Bu tUr bir egitim bicimi ile ybnetici, is tanimi disinda kendini
geligtirebilecegi, yetkinligini artirabilecegi bazen de gelecekte yonetici
aday! olabilecek personeli yetistrmeye gayret eder. Bu egitim
biciminin yoOnetici i¢in diger bir yarari, yonetim digindaki diger iglerini
hafifleterek personel ile daha fazla ilgilenebilmesini ve isiyle ilgili yeni
acihmlar yaratabilmesini saglar. Birebir calismalarin ve egitimlerin
yetmedigi ya da gereg@inden fazla zaman aldigi kalabalik gruplar veya
teknik egitimler igin monitdor araciigiyla egitim bigimi kolaylk
saglamaktadir. Son zamanlarda gelisen e-egitim (uzaktan egitim)
yontemiyle ile bilgi ve bazi beceri egditimleri ayni anda c¢ok genis
kitlelere ulasabilmeyi saglamaktadir. Yontem buyuk oranda zamandan
ve maddi olanaklardan tasarruf saglamaktadir. Ancak egitmen ile
karsilikli gérisme, soru sorma vs. ortam olusmadigindan ayni etkiyi

yaratamamaktadir.

» En cok bilinen ig basinda egitim bicimi staj yolu ile egitim olmasina
ragmen temel prensibi bir rehberin esliginde o6grenmektir. Kisi bu
yontem sayesinde 6zellikle beceri gerektiren isleri bizzat uygulayarak
ve deneyimli calisanlardan gozleyerek oOgrenir. Kisaca anlatma,
gosterme, pratik yapma ve degerlendirme birlesimi seklinde ele almak
yanlis olmaz. Amerika’da yapilan bir arastirmada sirketlerin %84'Unin

s6z konusu egitim yontemini kullandigini ortaya koymustur.

Burada adi gecen is bagsi egitimi bir satis egitimi ise, genelde tecrubeli bir
satis temsilcisi tarafindan yuratular. Rehberlik yapacak temsilci genelde
temel yaklagsim prensiplerini ve tekniklerini anlatir. Ardindan yine rehber
esliginde bir dizi ziyaretler yapilir ve sonrasinda tzerinde konusulur. Son
asamada yine rehber egliginde bu sefer yeni temsilci satis ziyaretine ¢ikar.
Gorusme sonunda durum degerlendirilir ve Uzerinde tartigilir. Satisla ilgili

temel egitimler alindiktan sonra is basinda egitim isin son agsamasidir.
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is rotasyonu ile egitim yéntemi sayesinde sirketin diger bélimlerinde islerin

nasil yurudugund, organizasyonun hedefindeki buyik resmin ne oldugunu

daha rahat gorebilir.

ii. Is Disinda E gitim

>

Katilimci  sayisinin  ¢ok oldugu ve monolog biciminde gecen
bilgilendirme strecine konferanslar yardimci olmaktadir. En eski, en
ucuz, en kolay ve en alisilagelmis yontemler arasinda yer almaktadir.
Tek yonla bir iletisim strecinin hakim olmasi katilimcilarin pasif rol

oynamasi nedeniyle etkililigi 6lgilemez.

Katilimcinin pasiften ziyade aktif rol oynadigi benzer bir egitim
yontemi panellerdir. Panellerde konusmaci olarak birden fazla kisi
gorev almaktadir. Belli bir bilgi aktariminin ardindan katihmcilarin
gorusleri alinir ya da sorularina yanit verilir. Boylesi aktif bir ortamda

egitim daha etkili hale gelecektir.

Ornek Olay yontemi satis egitimlerinde sikga kullanilan
yontemlerdendir. Amaci, uzun bir tartisma sonucunda bir durum ya da
sorunu buttn ayrintilariyla bir gruba incelettirmek, buradan tartismayi,
bir durumu projelendirmeyi, bilingli disinmeyi ve etkili karar almaya
sevk ettirmektir. (Ozler, 2002: 48)

Daha kucuk gruplarin yararlanabilecegi, egitmen ile katilimcilarin
karsilikli soru sorabilecegi (interaktif) egitim turleri seminerler ve
kurslardir. Seminer turleri sirketlerde bu tlr beceri egitimlerin temelini
olusturmaktadir. Konferans ve panellerden daha uzun stiren en etkin
ogrenme yontemidir. Ayrica alinan egitimleri personel sahaya
ctkmadan canlandirmak ve pekistirmek amaciyla vaka calismasi
yontemi, eylemle 6grenme ve ybnetim oyunlari, is diginda egitimleri

arasinda yer almaktadir (Ergul, 2006: 62).
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» Rol Oynama teknigi, genelde is yagsaminda karsilasilan bir olaydan
yola cikilarak, duygulari ve yasananlari géstermek ve yasatmak adina
canlandirmanin da uygulandigi etkili ve tamamlayici bir 6dretme

yontemdir.

» Oyun ve Simulasyonlar da ayni sekilde benzer Ozellik tagiyan egitim
yontemleridir. Daha c¢ok 6zellikli davranislarin kazandiriimasi icgin
uygun zemin hazirlar. Ancak bu tar oyunlari ve simulasyonlari
hazirlamak olduk¢ca zor oldugundan hak ettigi yayginhgi
yakalayamamistir. (Ozler, 2002: 49)

c. Sirketlerde Sati s Egitim ihtiyacinin Belirlenmesi

Dr. Donald Kirckpatrick (Patrick, 1998) Dort Asamali EQitim Programlari
Olcumlemesi adli kitabinda egitim programlarinin etkili olabilmesi icin egitime
dahil olacak kisilerin gereksinimlerinin bilinip karsilanmasi gerekliliginden

bahsetmektedir. Bunun i¢in kullanilabilecek yontemler sirasiyla:

Egitime dahil olacak personele ihtiyaglarini ortaya cikarabilecek sorularin
sorulmasi en basit yéntemdir. Bu sayede, sahada bizzat sikintiy1 yasayan
kisinin kendinde gordigu eksik yanlarinin tamamlanmasi mimkin olabilir.
Ancak katilimcilarin Gstlerinin de beklentilerini yadsimamasi gerekir. Ozellikle
takim calismasi sonucu elde edilecek buylk hedefte yoneticinin beklentileri,
ne yapmak istedigi ve nasil yapmak istedigi ile ilgili sorular yon belirlemek icin
aydinlatici olmaktadir. Ancak en saghkh bilgiyi astlar, meslektaslar ve
musteriler de dahil olmak tzere igi ve isin nasil yapildigini bilen diger kisilere
de soru sorulmasi, buradan gelecek bilgilerin egitimde kullaniimasi, egitim

programinin etkinligini artiracaktir.

Bunun diginda mevcut durumu tespit etmek amaciyla, katilimcilarin birtakim
testlerden gecirilmesi ve performans degerlendirme formlarinin incelenmesi
programin hedefini bulmasini saglayacaktir. Ancak sirketin ve diger birimlerin

de egitimlerden beklentileri vardir.
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d. Sirketlerde Sati g Egitiminden Beklentiler

i. Sirketin E gitimden Beklentisi

Bu baslik sirket kurucularindan Ust yonetime kadar olan Kkisilerin,
egitimden beklentilerini kapsamaktadir. Her turli egitim faaliyeti de
sirket icin bir yatinmdir. Dolayisiyla ‘verilecek egitim, personelin
davraniglarinda organizasyon amagclarina katkida bulunacak
degisimler yaratacak midir?’ sorusuna yanit aranmalidir. Burada
kurumun bir battin olarak incelenmesi hususu ele alinmalidir. Kurumu
olusturan ve personelin uymasi beklenen degerler ve ilkeler vardir.
Egitim faaliyetleri icerisinde ortak dili olusturacak bu yapinin
mevcudiyeti gerekmektedir. Ayrica ters giden ya da yoneticilerin tatmin
olmadiklari faktorleri de kapsayan egitim icerigi dikkate alinmalidir.

Egitim talebi geldiginde st yonetim su sorulara yanit aramalidir.

> Cevresel faktorlerinin ve mausteri beklentilerinin degisme
durumu nedir? Bu faktorlerin igletme ve calisanlarin bilgi, beceri
ve tutumlarina etkisi ne olacaktir?

> isletmenin dzellikle dikkate almasi gereken cevre faktéri nedir?
Degisimler en ¢cok hangi noktada sikinti olusturmaktadir. Bilgi
teknolojisi, isguict pazari gibi isletmeyi en ¢ok etkileyecek cevre
faktorleri hangileridir?

> lisletmenin kaynaklari, stratejileri, yapisi, kiltirii arasinda
catisma var midir? Uyum ve tutarlihk hangi diizeydedir?

> lIsletmenin  cevreye uyumu nasildir? Cevreye uyum
saglayamadigi noktalar nelerdir?

> Bilgi ve beceri yonunden isletmenin guclu ve zayif yonleri
nelerdir? Bu gucli ve zayif yonler igletmenin etkinlik ve
karlihdini nasil etkilemektedir?

> Cevreye uyum saglamada ne tar yoOnetim becerileri
gerekmektedir?
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ii. Sati g/Pazarlama ve fgili Di ger Departmanlarin Beklentileri

Ozellikle personel alimlarinda, is tanimina uygun goérev ve
sorumluluklarin temel nitelikler belirlenmelidir. Bu yizden isin gerekleri
ortaya cikmissa bunlar tamamlayacak bir egitim icerigini belirlemek
intiyacglari karsilayacaktir. Egitim personele satis gorevi hakkinda
gerekli bilgiyi vermelidir. ‘Bundan sonra isg tanimi ve sorumluluk alani
ne olacak? inisiyatif kullanabilecegi alanlar ne kadar genistir?’ gibi

sorularin yanitlari egitim icinde verilmelidir.

Ayni zamanda egitim igeriginde satis¢inin olumlu sonug Uretmesi igin;
islerin nasil yapiimasi gerektigini tarif eden genel bilgilerin toplandid,
satisla ilgili tum verilerin, algkanlik haline getiriimesi gereken
becerilerin, satigs¢inin ve musterisinin moralini-motivasyonunu daima
yukarida tutabileceg@i tutum/tavrin dahil olmasi gerekmektedir. Kiginin
sirketinde uzun bir stre mutlu olabilmesi ve aidiyet duygusu
kazanabilmesi, kabul edilebilir asgari standartlarin (performans

belirleme) da egitim iceriginde yer almasi gereken konular arasindadir.

iii. Personelin E gitimden Beklentileri

Satisla ilgili personelin gerek drtin gerekse teknik bilgi dizeyi dizenli
kontrol edilmeli gerektiginde guncellenmelidir. Boylece satigla ilgili
performansi artan ¢alisanin sirketine ve kendisine katkisi artacagindan

daha fazla deger gérecek motivasyonu artacaktir.

Genelde bu tar egitimler, ilgili kisinin performansi Uzerinden
geligtiriimekte bunun yaninda personel degerleri, yetkinlikleri,
ihtiyaclari ve kisisel geligsim kariyer planlarini icine almaktadir. Bireyler
kimi zaman belli bir isi yapacak bilgi beceri ve yetenege sahip olsalar
da istenilen performansi gosteremeyebilirler. Kiginin  kariyer
konusundaki beklenti ve planlarn ile mevcut kariyer imkanlar
uyusmayabilir.

“Ben neden calisiyorum?”, “meslegimden ve yasamimdan neler
bekliyorum?” vs. gibi sorulara verilen yanitlar o kisinin mesleki

degerlerini yansitir. Oncelikle personelin var olan egitim ihtiyacindan
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bahsedilmelidir. Sireclerde meydana gelen degisimler, teknolojinin
hizla ilerlemesi, musterinin beklentilerinin degismesi gibi unsurlar
zamanla etkinligini strdirmeye calisan saticlyr zorlar. Ayrica kariyer
gelisimi beklentisi icerisinde olan satici ileriye donik bir takim
yatirimlar yapmak adina kendisini gelistirecek yaraticilik, liderlik, insan
iligkileri, yoneticilik vs gibi egitime ihtiya¢ duyar.

Daha once satis, icin mal ve hizmetlerin el degistirmesi islemi demistik. Bunu
gerceklestirmenin birgok yolu vardir. Misteriyi hi¢bir sekilde gérmeden arada
bir satici olmadan da satis gergeklesebilir, 6rnegin internet tzerinden yapilan
satislar. Sadece sesli iletisim kurularak da -6rnegin cagri merkezlerinden
yapilan satiglar olabilece@i gibi, yiz yluze musgteriler ile goruserek de satis
gerceklesebilir. Arastirmamiza konu olan satig bicimi yluz yilize satistir.
Dolayisiyla, deneklerimiz yiiz ylze satisin egitimini almis ve sahada da yiz

ylze satis yapan kisileridir.

1.1.1. Yuz Ylze Sati g Egitimi

Teknolojinin de gelismesiyle bircok satis yontemi dogmustur. Telefonda satis,
ylz yuze yapilan satig, internet tzerinden bir WEB sayfasi araciligiyla ya da
e-posta yoluyla satis, evlere TV vyayinlari Uzerinden yapilan satig, Cep
telefonlarina gonderilen mesajlar ve cep telefonu mobil uygulamalar ile
gerceklestirilen satig vb. gibi 6rnekleri cogaltmak mumkin. Arastirmamiza
konu olan satig bicimi ylz ylze satistir. Ylz ylze satig bicimi yukarida
orneklenen satis bicimlerinden farkhdir. Digerlerinde en fazla konusarak,
sesli iletisim kurulabilirken ytiz ylze satis bigcimine ayrica beden dili unsurlar
da girmektedir. Boylece musteri ve satici kendini ¢ok daha rahat ifade
ederken danigsmalik yaklagsimi ve satisin sonucglanmasi orani digerlerine gore
¢cok daha yuksektir. Bir otomobil alirken galeride, kuyumcuda, beyaz esya,
sigorta vb. Urln ya da hizmet alirken karsilagilan butin saticilar yiz yize

satis yapan temsilcilerdir.
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Ancak her igin avantaji oldugu gibi dezavantaji da vardir. Yuz ylze satis
biciminde gunlik musteri gorisme sayisi olduk¢a sinirliyken, diger

yontemlerde musterilere ulasma sayisi bir anda binlere c¢ikabilir.

Sirketler kendilerine bagimli migteri yaratma pesindedir. Yeni musteri
yaratmak eskisini elde tutmaktan, zaman, isguct ve maliyet agisindan ¢ok
daha pahalidir. Bu ytizden misgterileri elde tutmak ve onlara ¢ikan her yeni

ardnd tanitmak icin en iyi yontem yiiz ytze satis bicimidir.

YUz ylze satig yapan satici genelde iki tarddr. Kimi saticilar sattiklar triin ya
da hizmet geregi mugsteriye kendi yerinde ya da disarida herhangi bir yerde
ziyaret yontemiyle ulasirlar. Ornegin ilag, medikal Griin ya da sigorta
temsilcileri bu gruba girmektedir. Musterinin, saticinin bulundugu yere
gelmesini bekleyen saticilar diger tirii olusturur. Ornedin otomobil satis

temsilcileri ya da magaza tezgahtarlari bu gruba girmektedir.

Yiiz yuze satig egitimleri diger egitimlerden biraz daha ayridir. igin 6ziinde
ikna etme oldugundan ihtiya¢c duyulan beceriler daha fazladir. Ornegin;
misgteriler ile gérismeden 6nce hazirlik asamasi, kendini iyi ifade edebilmek
icin iletisim becerileri, musgterilerin ihtiyaclarini dogru tespit edebilmek icin
soru sorma becerileri, elde edilen veriler 1gsiginda drind musterinin
anlayacagi ve ayni zamanda etkilenebilecegi sekilde anlatabilmek igin sunum
becerileri gerekmektedir. Ayrica musteriden gelebilecek olasi itirazlari
kargilama, mdugsterileri satin almaya tesvik etmek icin satis kapama
becerilerine de ihtiya¢ duyulmaktadir. Tim bunlarin disinda sirekli gelisen
piyasa kosullarinda triintinu c¢ok iyi bilmek ve yenilikleri takip etmek, rakibi iyi
bilmek ve takip etmek, surekli kendini sosyal alanlarda gelistrmek de
onemlidir. Kigisel gérinime dikkat etmek, teknolojiyi takip etmek, zamani iyi
yonetebilmek icin plan ve planlamayi bilmek ve sirekli yayinlari izlemek yine

saticilarin dikkate almasi gereken konular arasinda yer almaktadir.

Tum bu egitimlerden gecen satici ilk saha deneyimini bir rehber esliginde
yapar. Cunkl migsteri kazanmak zor kaybetmek kolaydir. Her ne kadar

tecribesiz de olsa sahaya ¢ikan satici artik bagh bulundugu sirketi temsil
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etmektedir. Dolayisiyla atacagl her adimda sirketinin destegini arkasina
almahdir. Yapacag! her hatada musterisi kigiyi degil bagh bulundugu sirketi
suclayacaktir. Bu ytizden saticilari 6grendiklerini hayata gecirebilmek icin
yonlendiriimeye ihtiyac duymaktadir. Genelde sirketlerde temel egitimlerden
gecen yeni saticl adayina rehberlik yapmak icin eslik eden daha deneyimli bir

saticl ya da satis yoneticisidir.

1.2. SATIS EGITIMININ YARARLARI

Tam egitimler sirketin tim birimlerine dogrudan ya da dolayli yoldan fayda

saglar.

1.2.1. Satig Egitiminin  Sirkete Yararlari

Genellikle satis egitimi alan satis temsilcilerinin  egitimlerine satis
yoneticilerinin de katilmalari Onerilir. Bu sayede yonetici kendi takimini
rahathkla go6zlemleyebildigi gibi ekibinin hangi asamalardan gectigini
ogrenebilir. Ast ve (st iligskisini gelistiren bu yaklagim bicimi drgutin
gelisimine de katkida bulunur. Egitim esnasinda ortaya cikan veriler
sayesinde sirketin gelecekteki gereksinimleri ile ilgili gerekli olacak bilgiler

saglandigi gibi karar verme ve problem ¢6zme de etkinligini artirir.

Sirketin gelisim ve yaklasim politikalari egitimler sayesinde daha anlasilir bir
hal alir. Ayni zamanda yoneticilik potansiyeli olan satis temsilcilerinin ihtiyac
duyacaklari, liderlik becerileri, gidulenme, 6rgute baghlik gibi tutumlarinin
gelismesine yardimci olur.

Verimliligi, is kalitesi ve yetkinligi artan saticilarin sorumluluk duyusunun
gelismesini saglar. Sirket icindeki bélimler arasinda yasanan genel
catismalarin azalmasina ve genel iletisimin artmasina neden olur. (Tinaz,
2005: 96)
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1.2.2. Satig Egitiminin Bireye Yararlari

Satis egditimleri saticl ve veya satici adayi olan bireyler icin tasarlanmistir.
Dolayisiyla satis isinde calisacak kisiye faydasi ¢ok daha fazladir. Saticilar
sahada tek baglarina hareket etmek zorunda olduklarindan herhangi bir
durum ya da sikinti kargisinda problem ¢6zme ve dogru karar alma
becerisine sahip olmalidir. Egitimler, icerisindeki vaka calismalari ve 6rnek
olaylar bireye hentz karsilasmadigi bu tar zorlu durumlara dabhi
hazirlamaktadir. Ayni zamanda basari, sirket icinde ve piyasa da taninma,
blyume, sorumluluk ve kariyerinde ilerleme konularinda da egitimin katkisi
yadsinamaz. Bir satici icin nerdeyse her sey demek olan 6z-gelisim ve 0z-
glvenin cesaretlendiriimesi ve artirimasina yardimci olur. Basarisin 6niinde
olusabilecek en buyuk engel olan stres, gerilim, hayal kirikligi, catisma,
basarisiz olma korkusu ve reddedilme korkusu ile basa c¢ikmasina katki
saglar. (Tinaz, 2005: 97)

1.3. SATIS EGITIM PROGRAMININ HAZIRLANMASI VE
DEGERLENDIRILMESI

Bir seminer programi; daha 6nceden sirket tarafindan belirlenen amaclara
ulasmak icgin bireylere bilgi, beceri ve tutumlarini gelistirmesine yardimci

olmay1 hedefler.

Sirketler icin bir egitimi dederlendirmenin amaciysa uygulanan seminer
programinin bireylerin bilgi, beceri ve tutumlarini geligtirmek tzere ne kadar
etkili oldugunu saptamaktir. Dolayisiyla, seminer programi tamamlandiginda
elde edilen degerlendirme sonuclarinin, programdan sorumlu Kisiler
tarafindan, ayni zamanda bu ise biltce ayrilmasina onay veren programin
olumlu sonucglanmasindan kendi degerlendirmelerine dayali kararlar verecek
ust duzey yoneticilerin olumlu bulmasi ve begenmesi beklenir. Bu begenin
boyutu da egitim ya da ilgili bélime, egitim butcesinin artirnimasindan ¢ok
daha farkl ve genis egitim konularinin planlanmasina kadar yeni bir kapi
acacaktir. (Taymaz, 1981: 150).
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1.3.1. Satis Egitimi icin Seminer Programinin De gerlendirilmesi

Sirketler hizmet ici egitim faaliyetlerinden azami fayda beklerler. Bunun icin
ihtiyaclarin kargilanmasi ve amaclarin gerceklestirilebilmesi adina egitime
istirak eden katilimcilarin basarnli olmasi gerekir. Uygulanan egitim
programlari ile ilgili yetigtirilen ve geligtirilen personelin davranislarini
degistirme veya yeni davranislar edinmelerindeki basarilari, egitimin
sonugclarini etkileyecek ve egitimle ilgili verilecek kararin bir kaniti olarak
kullanilacaktir. (Ozgeldi, 1992: 60)

Bir egitim programinda egitmenin katilimcilara kazandiracagl uc¢ boyut
oldugu ileri suraltr. Bunlar bilgi, beceri ve tutumdur. Bir egitim programinin
sonunda saglikli bir degerlendirme yapabilmek icin sire¢ dort farkli evrede
irdelenmelidir.
Bu evreler:

» Tepki evresi

> Ogrenme evresi

» Davranis evresi

» Sonuclar evresi

1.3.1.1. Tepki Evresi

Tepki; editim programina katilan katilimcilarin egitim icerigi, egitimin verilis
bicimi, egiticinin performansi, sorulari yanitlayisi, kullanilan gorsel
malzemeler, organizasyon, egitim materyalleri vs begenip begenmediklerinin
Olcusudur. Genellikle bu tir verilerin elde edilmesinde anket yodntemi
kullanilir. Saglanan verilerin iglenmesi ve yorumlanabilmesi icin cevaplari bir
derecelendirme sistemine go6re verilebilecek kapali uclu sorulara agirhk
verilebilir. Olcim yapmak icin kullanilan anketlerde genelde Likert 6lgeginden
yararlanilir. (Ozgeldi, 1992: 54)

Katilimcilarin tim bunlar hakkinda olumlu goris bildirmesi programin yararli

oldugunun bir gostergesi kabul edilebilir. Ancak sadece katiimcilardan gorus
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almak, gercek bir degerlendirme yapmak acisindan eksik kalabilir. Egitimi
veren egitmenden program koordinatdrine, egitim mudurinden egitime eglik
eden gozlemcilere kadar program ile ilgili géruslerini almak en dogru sonucu
verecektir. (Gul, 2000: 13)

Elbette amacg sadece tepki almak degil ayni zamanda olumlu tepki almaktir.
Bir programin geleceg@inin olumlu tepkilere bagh oldugunu dile getirmek
yanlis olmaz. Zira katilimcilar bir program hakkinda olumlu tepki
gostermiyorlarsa buyuk bir olasilikla 6grenmek icin yeterince motive
olmayacaklari anlamina gelebilir. Sonug itibariyla katiimcilardan alinacak
olumlu tepkiler 6grenmeyi kesin olarak garanti etmese de, gelebilecek
olumsuz tepkiler kesin olarak 6grenme olasiligini azaltir. (Kirckpatrik, 1999:
20)

1.3.1.2. Ogrenme Evresi

Ogrenme kisinin tutum konusunu (egitimde anlatilan konular, 6rnek olaylar ve
pekistirici uygulamalar) basindan gecen iyi ya da kotu tecribeler ile
bagdastirmasi sonucunda olusur. Eger deneyimi hosuna gitmis ise 6gretilene
kargl tutumu olumlu olur. Ayni veya benzer bir durum tekrar basina

geldiginde olumlu tutumu devam eder. (Baysal ve Tekarslan, 2004: 317)

O halde 6grenme icin, kisi kendi davranislarini eskisinden farkli ortaya
koydugunda, yani yeniden dizenlediginde o6grenme gerceklesmis olur
diyebiliriz. Farkindalik olusmus ancak davranista degisiklik olusmamigsa bu
durum “anlama” dan 6teye gitmemistir.

Anlama o6grenmenin bir parcasidir. Ogrenme sireci, kiginin daha once
bilmedigi ya da tecriibe etmedigi bir olay veya durumda yeni bir davranigi

eyleme donustirmesidir. (Palmer, 1981: 147-153)
Ogrenmenin Olcilmesi 6nemlidir. Bu sayede egitmenin de konular ve

katilimcilar Gzerindeki etkinligi 6lculebilir. Zira editmenin birtakim gorsel

malzeme, teknik araclar, hitabet yetenedini kullanarak katilimcilarin ilgisini
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yuksek tutmasi bilgi, beceri ve davraniglarin iyice 6grenildigini gostermez.
(Ozgeldi, 1992: 54)

1.3.1.3. Davrani g Evresi

Davranis evresi, katilimcinin egitim programinin ardindan ig yasaminda (6zel
yasamina yansimasi olacaktir) sonu¢ Uretecek davraniglarinda ortaya cikan
degisimin derecesi olarak tanimlanabilir. Degismek kuskusuz kolay degildir.
Bir kisinin davraniglarinda degisim yaratabilmesi igin oncelikle kisi degismeyi
istemelidir. Kiginin kendisi degismeyi istemedikge verilebilecek egitimler
istenilen sonucu veremez. istek varsa, kisi ayni zamanda neyi nasill
yapacagini da biliyor olmalidir ki yol alabilsin. Ayni zamanda uygun ve
kendini geligtirebilecedi bir ortamda ve sartta calisiyor olmalidir. Etrafinda
degistigi bunu yapabildigi icin takdir edecek, 6dullendirecek yetkili ve etkili

Kisilerin bulunuyor olmasi gerekir.

1.3.1.4 Sonuglar Evresi

Her sirket egditimi bir yatirnm araci olarak ele alir. Dolayisiyla her yatirimci,
yatirimlarindan ne elde ettigini gérmek ister. Sirketlerin yoneticileri de basarih
bir egitimi, yapilan yatirimin ardindan sirketin nasil bir ivme kazandigini ya da
sirkete kar getirecek nasil bir bakis agisi saglayacagina bakar.

Sonuclar evresi, yapilan egitimin sonuclarinin somut veriler ile dlculebildigi
asamadir. Uretim artigi, kalitenin iyilesmesi, maliyetlerin duslsu, isglcu
donisiminde azalma ve 0Ozellikle bir satis egitiminden bahsediyorsak

satiglarin artmasi istenen sonugclardir. (Kirckpatrik, 1999: 23)

1.3.2. Egitim De gerlendirme Ydntemleri
Egitim katilan katilimcilarin  program ile ilgili goruslerini elde ederek

degerlendirme yapmak Uzere farkli yontemler kullanilir. Elde edilen verilerin

Olcimlenebilir hale gelebilmesi, sayisal verilere donustirilmesi gerekir.
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Verilerin toplanmasi, kiyaslanabilmesi ve yorumlanabilmesi igin cesitli

yontemlere ihtiyag vardir.

Bunlar:
» Anket yontemi
» Test yontemi
» Milakat yontemi

» GoOzlem yontemi

Arastirmamizda veri toplama araci olarak sadece anket yodntemi
kullaniimistir. Bu ylzden sadece yontemlerden anket yontemi ile ilgili bilgi

verilecektir.

1.3.2.1. Anket YOntemi

Egitim ile ilgili tim degerlendirmeler icin en ¢ok basvurulan yontem anket
yontemidir. Ozellikle igletmede calisan personel sayisi fazlaysa anket
yontemini uygulamak kacinilmaz hale gelmektedir.

Egitimde anketler programa katilan katilmcilarin seminer ve seminer sonrasi
ile ilgili izlenimlerini almak amaciyla duzenlenebildigi ve daha 6nceden
planlanabildigi icin sistematik bir nitelik tasir. Sonuclari degerlendirmek
maksadiyla uygulanan anketin icine programin icerigi ve yapilisi, seminer ile
ilgili yorumlar, organizasyon gibi maddelerde eklenerek anketin kapsamini
genisletebilir katilimcilarin sonraki seminerden beklentileri 6grenilir. (Ozgeldi,
1992: 60)
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2. SATIS VE SATICI

Bilinen tarihimizin de o6tesinde gerceklesmis satis eylemi icin gunumize
kadar olusturulmus bircok tanimi vardir. GUnumuzde satig; bir Grandn, bir
fikrin ya da faydanin dogru yerde, dodru zamanda dogru kisiye dogru
yontemle, uygun bir bedel karsiidinda el degistirmesi faaliyetidir. (Vardar,
2000: 23)

En yalin haliyle satig icin mal ve hizmetlerin el degistirmesi denebilir. El
degistirme faaliyetlerini yUriten kigilere de satici denir. Satis temsilciligi
musterileri etkileme ve ikna etme sanati Uzerine kurulmustur. Yani
isletmesinin malini, hizmetini bir veya birden ¢ok mdusgteriyi bilgilendirerek,
danigmanlik yaparak, musterisinin gelismesini, giderlerini digurmesini,
gelirlerini artirmasini, zamandan tasarruf etmesini, kalitesini artirmasini, vs
saglayan ve bunun sayesinde de isletmesinden (cret alan kisilere denir.
(Reid, 1984: 19)

Gunumuzde sirketlerin saticilara verdigi isimler yogunlastiklara alanlara gore
degiskenlik goOstermektedir. Satici; satis elemani, satis uzmani, satis
danigmani, satis muhendisi, mugteri yoneticisi, musteri danigsmani, musteri
uzmani, magteri iligkileri yoneticisi, musteri temsilcisi vb. isimleri alsa da

temel de yaptiklari birbirinin aynisidir.

2.1. BASARILI SATICININ OZELL IKLERI

Basarili satici sonug¢ Ureten saticidir. Daha genis bir acilimla basarili satici
isletmesine kar saglayan kisidir ve bunun icin ise alinmistir. Ayni zamanda
basarili satici musterisini bagimh mdugteri haline getiren ona danigsmalik
hizmeti veren, beseri iligkileri gucli kisidir. O halde saticinin bir takim

Ozelliklere sahip olmasi gerekir.
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a. Satict Olumlu Du stunmelidir.

Olumlu zihinsel tavra sahip olmak satici icin gerekli kritik basari
faktorleri arasinda yer almaktadir. (bkz. EK - D) Farkli farklh musteri
tipleri vardir. Satici icin aralarindan iyi anlastiklarini segmek gibi bir
tasarrufu yoktur, isi geregi ve sonug¢ Uretmesi adina timuayle iyi
gecinmelidir. Olumsuz gecen bir gérismenin sonunda kendi hemen
toparlamall ve hemen ardindan yapacagi bir diger gorismeye
etkilenmeden girmelidir.

Ne kadar iyi ve deneyimli bir satici olursa olsun her bes satis
goriasmesinin dordia reddedilecektir. Dolayisiyla satici bu gercegi
kabullenmeli ve “hayir” sézcugunu kisisel almamali, motivasyonunu

dusturmemelidir.

b. Satici Kararli Olmalidir.

Saticilik bir yetenek isi degildir. Saticilik bir beceri igidir. Satici
ogrendigi tum teknikleri, deneyimlerinden elde ettigi tum bilgileri
karalilikla, vazgecmeden uygulamaya koymalidir. Asla vazge¢cmemeli,
teoriyi pratige cevirmek icin surekli yeniden ayaga kalkmali ve sadece

basariya odaklanmalidir.

c. Satici lyi Bir Hayal Giiciine Sahip Olmalidir.

Satici musterisine Urandnd ya da hizmetini sunarken kendisine
saglayacag! faydaya odaklanmaldir. Faydalari anlatirken mugterisine
bu Grdn/hizmet ile neler yapabilecegini, isini nasil gelistirebilecegini,
hayatini  nasil kolaylastirabilecegini, kendisine nasil sayginlk
kazandiracagini, bu Griin ya da hizmeti aldiktan sonra kendisini nasil
hissedecegini, Uriinden ne kadar keyif alacagini anlatmalidir. Bunlari
yapabilmesi i¢in saticinin hayal gucini c¢ok iyi kullanabilmesi ve
hayallerini musterisine basarili ve net bir sekilde aktarabilmesi, onu

heyecanlandirabilmesi gerekir.
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d. Satici Yapti g1 isten Gurur Duymalidir.

Bir sirketin devamhgini strdurebilmesi icin Uretilen her malin piyasaya
sunulup satilmasi gerekmektedir. insanlarin yagamlarini kolaylastiran,
yasam kalitelerini yuUkselten, kendilerini iyi hissettiren, gelistiren
drinleri  musteriye bizzat tanitan, deneyimlemesini saglayan,
bilgilendiren bir araciya ihtiyagc vardir. Bunu yapacak kigilerde
saticilardir. Saticilar halkin ve medyanin géziunde genellikle olumsuz
tanitilmig kisilerdir. Birgok kiside saticilar ile ilgili ciddi onyargilar
vardir. Saticilar tum bunlara gogus germeli ve ne kadar yararl bir is
yaptiklarini yakalayabilmeli ve buna odaklanmalidirlar. Satis olmazsa
ekonominin carklari donmez ve carklar dondugu surece bir tlkede

gelisimden bahsedilebilir.

e. Saticl Kendini Motive Edebilmelidir

Saticinin isi zordur ve sahada tek basinadir. Dogal olarak farkli yapida
ve yaklasimda bulunan potansiyel musteriler ile karsilasir. Kimileri ile
iyi anlasacak kimileri ile yildizi barismayacaktir. Ancak satici her tur
mugteri ile anlasabilmelidir. Bir musteriden ret cevabi almig ya da
mugteri ile istedigi sonucu Uretememisse moralini bozmamal ve kisisel
almamalidir. Bir sonraki musteriye ruh halini dizeltmis bir sekilde
gitmeli ve bir 6nceki musterinin etkilerini Uzerinden atmal asla
olumsuzlugu yansitmamahdir. Olaylarin ve insanlarin iyi taraflarini
gorebilecek arayislara girmeli her durumdan kendisine bir ders

ctkarmalidir.

f. Satici Korkusuz Olmalidir

Saticinin  basarisinin  6nundeki en buyidk engeli reddedilme ve
basarisiz olma korkusudur. Bu durum saticinin  6zgiveninin
dusmesine ve musteri karsisinda kendisini rahat ifade edememesine

sebep olur. Bu durumda arzu edilen o sicak ortami yaratamaz ve satig
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direnci ile karsilasir. Basarlyr hedeflemis bir satici buna asla izin
vermemelidir. Satici musterilerin bir seyler almasi icin baski yapan

degil insanlarin satin almasina yardimci olan bir danismandir.

g. Satici inancl Olmaldir

Satici  kendisine ve Urinine inanmalidir. Musterilerine fayda
saglayacagina onlarin yasamlarini  kolaylastiracagina, iglerini
geligtirebilecegine, kendisinin saticidan 06te danisman olacagina
inanmahdir. Aksi takdirde kendisine, yapabilecegine, Urinine
inanmayan bir saticinin basarili olup olagan Ustl sonuclar Gretmesi
mumkin degildir. (King, 2002)

Amerika’da YoOnetim ve EQgitim Danigsmanhginin saticilar Uzerine yapmis
oldugu bir arastirma da (Plottkin, 1991: 173-175) bizlere basarili saticilarin
asagl yukari ayni oOzellikler tasidigini gostermektedir. Arastirma 6zetle
basarili saticilarin; 6grenmeye hevesli, arzulu, enerjik, kendini iyi ifade eden,

icten, durust ve girisimci oldugunu ortaya koymaktadir. (Umul, 2003: 48-49)
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3. HIPOTEZLER

Bu calismada arastirmaya konu olan problem ve bu problemden yola
ctkilarak olusturulan hipotezlere cevap aranacaktir.

Yapilan arastirmada cevap aranan problem satis egitiminde egitim
programlarinin  katiimcilar  tGzerinde ki etkinliginin  ve  verimliliginin
belirlenmesidir. Daha ©6nce satis egitimi almig olanlar ile almayan
katilimcilarin deg@erlendirildigi arastirmada ele alinan hipotezler asagida

verilmigtir.

Hipotez 1. Satis egitimine gelen katihmcilarin daha 6nce bir cesit satis
egitimi almamig olanlara kiyasla daha ¢ok motive olurlar.

Hipotez 2. Satis egitimi alan katilimcilarin egitim sonunda satiglarini
artiracaklari beklenir.

Hipotez 3. Satis egitimine gelen katihmcilarin daha 6nce bir cesit satis
egitimi almamis olanlara kiyasla daha ¢ok basarma durtiisu
ile satis performansinin artmasi beklenir.

Hipotez 4. Satis egitiminde yasl geng olanlarin daha kolay bilgileri alip
uygulamaya koyacaklari beklenir.

Hipotez 5. Yash olanlarin eski bilgileri ile satis egitiminde ayni alanda
edindikleri yeni bilgilere karsi direng gosterecegi beklenir.

Hipotez 6. Deneyimi fazla olan katilimcilarin yeni &6gdrendiklerini
uygulamaya daha fazla diren¢ gosterecekleri beklenir.

Hipotez 7. Egitimin sonunda katihmcilarin egitimin yararl oldugu inanci

beklenir.
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BOLUM I

YONTEM

2.1. ARASTIRMANIN MODELI

Arastirmamiz boylamsal bir ¢calismadir. Denekler kendilerine verilen egitimleri
aldiktan sonra ¢ ay zaman gecmis ardindan anketler gonderilmis ve e-posta
yoluyla anketler cevaplandiriimig olarak geri alinmistir. Anketlerin geri
gelmesi icin bir stire taninmistir. Bu sire, 03 Temmuz 2007 de génderilmig

olan anketler 21 Aralik 2007 sonlandiriimistir.

Aragtirmada rol alan deneklere egitimler, otellerin seminer salonlarinda

verilmigtir. TUm salonlarda U dizeni kullaniimigtir.
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Sekil 2.1: U Dizeni Oturma Bicimi
Kaynak: Gumus F. B. (04.2007). http://www.stylus.com.tr
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Egitime katilan katilimcilar U dizeni seklinde diizenlenen masalara ve
istedikleri yerlere oturmuslardir. Egitmen dncesinde veya sonrasinda bu

duruma muiudahale etmemistir.
Seminer 8’er saatten 2 gun, toplam 16 saat surmustir. Sabah 9.30 da
baglayan program aksam 17.30 da bitmistir (Bakiniz: EK-B). Aralarda cay,

kahve, otellerin servislerine gére degisen ikramlar yer almigtir.

Egitimin ginlilk zamanlama diizeni:

1. Oturum 9.30-10.30
Ara 10.30 — 10.45
2. Oturum 10.45-11.45
Ara 12.00 - 13.00
Yemek Arasi 13.00 — 14.00
3. Oturum 14.00 — 15.00
Ara 15.00 — 15.15
4. Oturum 15.15-16.15
Ara 16.15 - 16.30
5. Oturum 16.30 - 17.30

Katilimci sayisi hicbir programda 20 kisiyi gecmemistir.

Tdm egitimlerin seminer salonunda standart olarak projeksiyon cihazi
kullaniimistir. Seminer esnasinda yansi setleri gosterilmigtir. Ayrica kagith
yazi tahtasi (Flip Chart) kullaniimigtir. Egitmenin katilimcilara isimleri ile hitap
edebilmesi icin her bir katilicinin 6niine adini ve soyadini yazabilecekleri bir
masa karti yerlestirilmistir. Boylece birbirini heniz tanimayan katilimcilarin

iletisim kurmalari kolaylastiriimistir.

Seminerde diz anlatim teknigi kullaniimistir. Anlatilanlari pekistirmek Gizere

konuya iligkin uygulamalara yer verilmistir. EQitimin iceriginin %60 teorik %40
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uygulama agirlikh yapilmistir. Seminer ve oturma diizenleri ile ilgili daha
genis bilgi almak i¢in bakiniz EK — C.

2.2. EVREN VE ORNEKLEM

Arastirmanin evrenini merkezi istanbul ilinde yer alan 8 sirketten génderilmis
olan satisla ilgili denekler olusturmuslardir. Bu sirketler; Bir sigorta sirketi,
emeklilik sirketi, is makineleri sirketi, ayakkabi sirketi, kuyumcu, elektrik-
elektronik, ahgsap isleme makineleri ve otomotiv sirketi satis temsilcileri ve
satis yoneticileridir. Aragtirma 2007 yiliyla sinirhdir.

Demografik verilerden elde edilen sonuclara gére anketimize toplam 108

denek cevap vermistir.

Tablo 1: Ankete Katilan Deneklerin Cinsiyete Gére Analiz Sonuclari

Cinsiyet Frekans Oran %
Erkek 78 72,2
Kadin 30 27,8
Toplam 108 100,0

Tablodan da gorilecegdi Uzere, arastirmada rol alan katilimcilarin %72,2’si
erkek, %27,8'i kadin olarak belirlenmigtir. Erkek katilimcilarin sayisi kadinlara

oranla daha fazla oldugu goralmustir.
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Tablo 2: Ankete Katilan Deneklerin Yag’a Gore Analiz Sonuclari

Katilimcilarin Frekans Oran %
Yaslari

20-25 24 22,2
26 - 31 52 48,1
32 -37 25 23,1
38 -43 5 4.6
44 — 49 1 0,9
50 -+ 1 0,9
Toplam 108 100,0

Deneklerimizin yasina gore frekans tablosu incelendiginde en fazla 26 — 31
yas grubu saticilar mevcuttur ve toplam denek sayisini oranla %48,1'lik
cogunlugu olusturmaktadir. ikinci sirayl 32 — 37 arasindaki yas grup
almaktadir ve toplam deneklerin %23,1 ini olusturmaktadir. Kuc¢uk bir farkla
orani 20 — 25 yas arasindaki satici grubu takip etmektedir. Oranlari
%22,2'dir. Anketimize en az 44 yas ve Uuzeri saticilar katilmistir. Bu yas
grubunda bulunan katilimci sayisi 1 iken toplam denek sayisina orani
%0,9'dur (Bakiniz Tablo:3). Buradan elde edilen sonuclar bize
gostermektedir ki arastirmada yer alan deneklerin ¢cogu gencg, dinamik ve
fiziksel acidan gucli saticilardir. Bu da basarili saticida bulunmasi arzu

edilen kriterler arasindadir.
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Tablo 3: Ankete Katilan Deneklerin isletmede Bulundugu Pozisyon Analiz

Sonuglari
isletmedeki Frekans Oran %
Pozisyon
Satis Temsilcisi 76 70,4
Satis Sefi 14 13,0
Satis Mudur Yardimcisi 2 1,9
Satis Mudurd 4 3,7
Bdlge Mudir Yardimcisi 6 5,6
Bolge Mudart 6 5,6
Toplam 108 100,0

Anketimize katilan saticilarin is yerindeki pozisyonlari incelendiginde en ¢ok
“Satis Temsilcileri” pozisyonu isaretlenmis ve arastirmaya %70,4 oraninda
katilmiglardir. “Satis Sefi” pozisyonu ikinci sirayr %13,0 oraniyla alirken
arastirmaya en az %1,9 oraninda 2 katihmci “Satis Muduar Yardimcist”
pozisyonu isaretlemigtir. Buradan elde edilen veriler goéstermektedir ki
arastirmaya katilan deneklerin cogu sirekli musteri ile birebir temasi olan ve

sadece satigla ugrasan satis temsilcileridir.
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Tablo 4: Cinsiyet ile isletmedeki Pozisyona Goére Analiz Sonuglari

isletmedeki Pozisyon

Cinsiyet Satl § Satig Satig Md Satis Bdlge Md  Bolge
Temsilcisi  Qefi Yardimcit  Md  Yrd Md

Erkek 53 9 1 4 6 5

Kadin 23 5 1

Toplam 76 14 2 4 6 6

Erkek ve kadinlarin isletmedeki pozisyonlarina gére elde edilen veriler
incelendiginde, ankete katilan katilimci erkek ve kadinlarin isletmedeki
pozisyonlarinin agirlikli “Satig Temsilciligi” oldugu tespit edilmistir. Bdylece
bu tablodan elde edilen veriler tablo 3 deki satis temsilciligi ile ilgili verileri de

dogrulamaktadir.

Tablo 5: Ankete Katilan Deneklerin Calisma Suresi Analiz Sonuglari

Caligsma Suresi Frekans Oran %
Ay 0-11 2 1,8
Yl 1-3 64 59,2

3,1-5 22 20,4

6 —20 20 18,6

Toplam 108 100,0
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Arastirmaya  katilan  deneklerin  calisma  sireleri  incelendiginde,
yogunlasmanin 1 — 3 yil arasinda oldugu ortaya cikmaktadir. Bu grup
arastirmaya konu olan toplam denek sayisinin %59,2’sini olusturmaktadir. Bu
grubu takip eden calisma suresi 3,1 — 5 yil arasinda olan deneklerdir ve
toplam denek sayisinin %20,4’Gn0 olusturmaktadirlar. Buradan yola cikarak
arastirmaya katilan katihmcilarin gogunlukla tecriibe sahibi bireyler oldugu

soylenehbilir.

2.3. Verilerin Analizi

Arastirmada veriler anket yontemiyle toplanmistir. Anketler, daha dnce bir
baska egditim sirketinden ve de simdiki egitim ve danismanlik sirketinden
editim alanlarla, daha 6nce hi¢c egitim almayip sadece simdiki egitim ve
danigmanlik sirketinden egitim alan saticilara uygulanmistir. Anketler e-posta
yoluyla gonderilmis ve yine e-posta yoluyla cevaplari alinmistir. Anket iki
kisimdan olugsmaktadir. Birinci kisimdaki sorular bireylerin demografik
ozelliklerini irdeleyen sorulardir. ikinci kisimdaki sorular ise cevaplayicilarin
egitim programina bakis agisi ve bu programlardan etkilenmelerine iligkindir.
EQitim programlarinin bireyler Uzerinde nasil etki yarattigi konusuyla ilgili
sorular dortli likert 6lgek kullanilarak (1 hig... 4 cok fazla) olusturulmustur.
Verilerin analizinde parametrik olmayan testler kullaniimistir. SPSS istatistik
paket programi kullanilarak frekans dagilimlari, Mann-Whitney, Kruskal-
Wallis, Spearman Sira Korelasyon, Ki Kare testi ve Kolmogorov —Smirnov

testleri yapiimistir.

2.4. VERI TOPLAMA ARACLARI

Yukarda s6zU edilen anketler satiscilarla ilgili birgcok bilginin elde edilmesinde
de vesile olmustur.
Veri toplama araci olarak kullanilan anket, arastirmaci tarafindan

hazirlanmistir. Anket toplam 19 sorudan olugsmaktadir. Ankette ters soru
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yoktur. ilk dokuz soru katihmcilarin demografik bilgilerini icermektedir.
Kendilerine uygun olan alani igaretleme ya da bogsluk doldurma ile sorulara
cevap verilmisti. On ila on dokuzuncu arasindaki sorular, katihmcilar
tarafindan alinan egitim ve egitimin kendilerine kattiklari ile ilgilidir.
Katilimcilar bu sorulara; c¢ok fazla, fazla, az, hic den olusan dortli likert
Olcegine gore cevap vermiglerdir.

Asagida anket formunda katilimcilara sorulan sorularin nedenleri yer
almaktadir. ilk dokuz soru katilimcilarin  demografik  6zelliklerini
sorgulamaktadir. Yas, meslek, cinsiyet, bulunduklari pozisyon, ka¢ yildir bu
sirkette calistigi sorularina yanit aranmistir. Bu sorular, egitim ile ilgili
sorulara verilen yanitlar ile, demografik veriler arasinda bir korelasyon

kurulmak icin hazirlanmistir.

On numaral soru, “Bulundugunuz isletmede hangi egitim programlarina
katildiniz.”

Bu sorunun amaci katilimcilarin verilen satig egitiminden ge¢cmeden o6nce,
satis egitimi alip almadiklarini kontrol etmektir. Hangi egitimlerden gectigi,
kendisini geligtirecek farkl tirde egitimler alip almamis olmasi énemlidir. Bu
soru sayesinde daha oOnce egditim almis olanlarla almamis olanlarin bu
egitimden faydalanma farklarinin analizinin yapilabilmesi i¢in olusturulmustur.
Daha oOncesinde egitim alanlarla ilk kez egitim alacaklar arasindaki

korelasyona bakilacaktir.

On bir numarah soru; “Katildiginiz egditimlerin size, dolayisiyla isletmenize
yararlihk derecesi asagidakilerden hangisidir?” Sorumuza yanit olarak; ¢ok
yararli, yararh, kararsizim, vyararsiz secenekleri sunulmus ve birini
isaretlemesi istenmistir.

Bu soruya verilen yanitla arayisimiz s6z konusu egitim ve ya egitimlerin
kendisine —dolayll yoldan sirketine, bilgi beceri ve arzu boyutunda bir sey
katip katmadigini 6grenmektir. Yanit seceneklerinde dortli likert 6lgegi
kullaniimistir. Buradan c¢ikacak neticeye gore uygulanan programin basarili

olup olmadigi 6lctlmek istenmistir.
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On iki numarall soru; “Katildiginiz program size genel bir satig felsefesi
kazandirdi mi?” sorusuna katilimcilarin yanitlamasi i¢in evet, hayir ve kismen

secenekleri sunulmustur.

Bu soruyla aranilan, katilimcilar eger ilk kez bir satis egditimini tecribe
etmislerse genel anlamda nasil satis yapilacagini ve temel prensiplerini
ogrenip 6grenmedigini bulmaya calismaktir. Ayrica daha dncesinde de satis
egitimi tecribesi olan deneklerin bu egitimle de satis felsefelerine ek bilgi
saglayip saglamadiklari kontrol edilmek istenmistir. Ozellikle satis ve satis
temsilciligi konusunda olugsmus yaygin 6nyargilar mevcuttur. Satis felsefesini
ogrenen bireyler, bu meslegin aslinda olumsuzlar icermedigini ve isin
teknigini 6grendikten sonra, herkesin rahatlikla satisi yapabilecedi distincesi

kazandirilir.

On U¢ numarall soru; “Egitimin gerekliligine ve sagladigi yararlara ictenlikle
inanlyor musunuz?” sorusuna katihmcilarin isaretlemesi icin; tamamen
inaniyorum, inaniyorum, kararsizim ve inanmiyorum secenekleri verilmistir.

Satis bir yetenek degil bir beceri igidir. Mutlaka egitimi alinmali ve bir rehber
esliginde icsellestiriimelidir. Yukaridaki soru ile amacimiz satis meslegine
basladigi halde bu sireclerden gecmeden sahada karsilastiklari zorluklar
deneme yaniima yoOntemiyle agsmaya caligan saticilarin, egitim sayesinde
bircok zorlugu bu kadar sert engellere takilmadan asabilecegini gostermektir.
Ozellikle heniiz yagsanmamig zorlu durumlara dahi egitim bireye fikir sahibi
olmanin avantajini kazandirmaktadir. Boylece egitime, 06zellikle satis

egitimine ve egitimin yararina inanan denekler tespit edilmek istenmisgtir.

On dort numarall soru: “Egitimin sonunda musgterilerinize yaklagiminizda bir
degisiklik yasadiginiza inaniyor musunuz?” sorusuna katihmcilarin
isaretlemesi icin; tamamen inaniyorum, kararsizim ve inanmiyorum
secenekleri sunulmustur.

Kendisine bazi bilgiler kazandiran Kkisiler bunlari da ayrica sahada
uygulamaya basladiklarinda kendilerinde ve musteriye karsl davranislarinda
degisim yasamaya ve buna bagli 6zguvenlerini yukseltmeye baglarlar.

Buradan yola ¢ikarak musteriye olumlu anlamda yaklagimi degisen saticilarin
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motivasyonlari artacagi gibi satiglarinin da artacagi inaniimaktadir. Saticilarin
migterilerine kargi olasi davranig degisikligi bu soruyla bulunmaya

calisiimigtir.

On bes numarall soru: “Egitimin ardindan satiglarinizin arttigina inaniyor
musunuz?” sorusuna katilimcilarin isaretlemesi icin; tamamen inaniyorum,
inaniyorum, kararsizim ve inanmiyorum secenekleri sunulmustur.

Egitimin ardindan satislarin artmasi egitimi veren sirket acisindan devamlihgi
saglamak adina 6nemli oldugu gibi egitimi alan sirket ve saticisi igin de son
derece onemlidir. Gelirlerini artiracak olan sirket yeni yatirimlara ve artan
rekabet kosullarina kargi dayanakli hale gelirken satici da bu degisimi maddi
ve manevi ya da kariyer yoniinden elde edecektir. Ayrica bir egitimin satislari
artirryor olmasi egitim iceriginin de arzu edilen boyutta iyi oldugunun da
goOstergesidir. Tum beklentileri karsilayacak olan bu soruya olumlu cevaplar

bulmak arastirmanin devami icin 6nemlidir.

On alti numarah soru; “Katilmig oldugunuz egitim programlarinin asagida
belirtilen satistaki icsel hazirlik strecine olan katkisini belirtiniz” sorusuna

katimcilardan detayli yanit alabilmek icin asagidaki sorularla genigletilmistir.

. “Yeni ve etkili hedefler koymak.”

. “Satista olaylara ve insanlara olumlu bakigi artirmak”

. “Satis performansini belirleyen kritik bagsari faktorlerini hayata
gecirmek”

. “Satista bireysel motivasyonu artirmak”

. “Satista bagsarma durtisunt artirmak”

Katilimcilara yukaridaki maddeleri yanitlayabilmeleri icin ¢cok fazla, fazla, az

ve hi¢ den olusan secenekler sunulmustur.

. Yeni ve etkili hedefler koymak.

Sirketin  kendisine verdigi kota veya hedefin disinda birey kendisini
geligtirecek ya da gelirini artiracak bireysel hedefler koymus mu? Bunun
yaninda elde ettigi bilgi ya da gelir ile 6zel dinyasinda yeni hedefler koyup

koymadigini irdelemek tzere sorulmustur.
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. Satista olaylara ve insanlara olumlu bakigl artirmak.

Satis isi oldukca aktif bir istir. Etkili sonuclar ve olumlu gérismeler oldugu gibi
reddedilmeler ve olumsuz gecen goriismelerle de doludur. Satici olumsuz
gecen goérusmelerden fazlaca etkilenir ve bunu bir sonraki gorigsmesine
yansitirsa o gorismeden de arzu ettigi olumlu sonucu Uretemeyebilir. Bu
soruyla ulasiimak istenen, olumsuz gecen bir sirecin ardindan kisi kendini
toparlamayr o6grenmisse bu durum miusteriyle olan iligkilerine olumiu

yansiyacagindan satis sonuclarini da olumlu etkileyecektir.

. Satis performansini belirleyen kritik basari faktorlerini hayata gegirmek

Satista rakiplerinden daha iyi olabilmek ve musterileri ile daha olumlu
sonuclar Uretebilmesi icin saticinin, kendisini sonuca goturecek satis
surecinin her bir basamaginda rakip saticilardan daha iyi olmasi gerekir.
Bunun i¢in satis iginde iyi saticiyi belirleyen kritik basar faktérleri mevcuttur.
Her bir faktorde biraz daha iyi olan ya da kendini gelistiren satici musteriyle
iligkilerinde rakiplerinden daha iyi hale gelecektir. Detaylari Ek-D de yer alan
“Satis Performansini Belirleyen Kritik Basari Faktorlerini Hayata Gegirmek”

sorusuyla amaglanan, egitimde bu farkindaligi kazanip kazanmadigidir.

. Satigta bireysel motivasyonu artirmak

Sahada satici tek basinadir. Onun yaninda yer alacak destek verecek ya da
motive edecek kimse bulunmaz. Bu soruyla amaclanan saticinin egitimde
elde ettigi bilgileri kullanarak kendi kendini motive edecek unsurlari artirip

artirmadigidir.

. Satista basarma durtisini artirmak

Bu soruyla amaclanan yine yukaridaki gibi saticinin egitimde elde ettigi
bilgileri kullanarak onu harekete gecirecek satista basarma durttisini artirip
artirmadigidir.

On yedi numarah soru: “Katilmig oldugunuz egitim programlarinin asagida

belirtilen satis tekniklerinin gelisimine olan katkisini belirtiniz” sorusuna

katimcilardan detayli yanit alabilmek icin asagidaki cimlelerle genigletilmistir.
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» Satis konusunda gerekli temel ilkeleri
» Satigta kullanilan soru tekniklerini gelistirdim
* Miusterilere GUrinimu daha net anlatan sunum becerilerimi gelistirdim
» Satis kapama icin gerekli olan satin alma sinyallerini yorumlamay!
ogrendim.
» Satigl kapayabilmem igin gerekli satis kapama tekniklerini 6grendim
* Musterilerimin itirazlari ile nasil basa cikabilecegime dair olan
tekniklerimi geligtirdim.
* Miusterilerimde daha fazla gtiven uyandirmami sagladi.
Katilimcilara yukaridaki maddeleri yanitlayabilmeleri icin ¢cok fazla, fazla, az
ve hi¢ den olusan secenekler sunulmustur.
Yukaridaki soru ve altinda igaretlenmesi istenen detaylarin timui satisin
teknik tarafiyla ilgilidir. Katihmcilar satis egitimden satis teknigi bilgilerini ne
kadar aldiklari ve hayatlarina gecirdikleri 6grenilmek istenmistir. Cunku
basarili olabilmek i¢in saticinin sadece kendini iyi hissetmesi yetmez, satista
kendisini sonuca goturecek teknik becerileri de 6grenmesi gereklidir.

On sekiz numarali soru: Katilmis oldugunuz egitim programlarinin asagida
belirtilen o6rgutsel amaclarin gerceklesmesine olan katkisini belirtiniz”
sorusuna katimcilardan detayli yanit alabilmek igin asagidaki cumlelerle
genisletilmigtir.

» Satis hedeflerini belirlememe yardimci oldu

» Kisisel ve ailevi hedeflerimi belirlememe

« Onemli ile 6nemsiz olani ayirmama yardimci oldu.
Katilimcilara yukaridaki maddeleri yanitlayabilmeleri icin ¢cok fazla, fazla, az
ve hi¢ den olusan secenekler sunulmustur.
Yukaridaki soruda aranilan, saticinin ig ve 06zel hayatinda hedeflerini
yenilemesi ya da gobzden gecirerek ne kadar hedef odakl hale gelip
gelmedigini bulmaya calismaktir. Saticiyr heyecanlandiracak net ve belirgin
hedeflerin olmasi onu daha kolay harekete gecirecektir. Ayrica sosyal
hayatinda da basarili olan satici bunu dogrudan is dinyasina ve musterileri
ile olan iligkilerine uyarlayabilecektir.
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On dokuz numaral soru: “Bu tur egitimlerin surekli verilmesi gerekliligine
inanlyor musunuz?” sorusuna katilimcilarin isaretlemesi igin; tamamen
inaniyorum, inaniyorum, kararsizim ve inanmiyorum  secenekleri
sunulmustur.

Yukaridaki soru ile katimcinin egitime inanip inanmadigl sorgulanmak
istenmistir. Egitime ve sirekli verilmesi gerektigine inanan katilimcilari

belirlemek icin sorulmustur.

Uygulanan anket formu Ek -A de yer almaktadir.

2.5. VERILERIN TOPLANMASI

Anket oncelikle hedef sektdrdeki sirketin insan Kaynaklarina ya da ilgili
bolum yodneticisine gonderilmigtir. Telefonda ya da yuz ylze gorisme
neticesinde, calismanin Maltepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisi’'nde
Endustri ve Orglt Psikolojisi Yiksek Lisans tezi oldugu aciklanmigtir. S6z
konusu ankete katilacak olan katilimcilarin kesinlikle isimlerinin ve bagl
bulunduklari kurumun desgifre edilmeyecegdi s6zu verilmistir. Ayrica tezde elde
edilen verilerin kendi sirketlerine ve ydneticilerine farklh amaclar icin
verilmeyecegi (performans degerlendirme, balanced score card) konusunda

s0z verilmistir.

Anket icinde yer alan tum sorular elektronik ortamda bir (X) isareti ile
katiimcilarin - rahat yanitlayabilecekleri bir Microsoft Excel formatina
cevrilmistir. Anketin ilk paragrafinda sorularin nasil cevaplandirilacagina dair

yonerge yazilmistir (Bakiniz Anket Formu EK - A).

Anket, kimi sirketlerde ilgili bélum tarafindan incelendikten ve gerekli s6zlu
onaylar alindiktan sonra katihmcilara e-posta yolu ile adreslerine
gonderilmistir. Katilimcilara cevaplamalari icin zaman kisiti konmamistir.
Katilimcilar yanitladiklari anketi yine e-posta yolu ile kimi sirketlerde ilgili
bolime oradan arastirmaciya, kimi girketlerde arastirmacinin kendi e-posta

adresine gondermislerdir.
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Bazi sirketlerde katihmcilarin  bulunduklari ortamlarinda bilgisayarlar
bulunmamaktadir. Bu durumda arastirmaci anket formunu kagit olarak yazici
yardimiyla ¢cogaltmis ve bizzat katilimcilarin bulundugu ortama giderek elden

teslim etmis ve doldurulduktan sonra yine elden teslim almistir.

Uygulamanin amacina ulagmasi ve caliganlarin sorulari samimiyetle ve
savunmasiz, kaygl duymadan cevaplandirmalarini kolaylastirmak amaciyla
ankete hicbir surette isim, soy isim yazilmamasi istenmigtir. Tum yanitlarin
gizli tutulacagi, verilerin yalnizca arastirma amaciyla kullanilacagi, bireysel
sonuclarin  uygulayici ve danismani disinda hi¢ kimse tarafindan

incelenmeyecegi ve paylasiimayacagi vurgulanmistir.
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BOLUM IlI
BULGULAR VE YORUM

3.1. ARASTIRMANIN BULGULARI

Tablo 6: Aragtirmaya Katilan Katilimcilarin Aldiklari Satis Egitimleri Analiz

Sonuclari
Alinan E gitimler Frekans Oran %
Sadece Simdi 49 45,3
Egitim Aldim
Hem Oncesinde Hem de 59 54,6

Simdi Egitim Aldim

Toplam 108 100,0

Yukarida elde edilen veriler bize gtstermektedir ki arastirmaya katilan 59

denek simdi egitim almis olmalarina ragmen daha 6nce de egitim almis,

egitim ve satig egditimi konusunda tecribeli kigilerdir. Bu gruba giren

katilimcilar toplam denek sayisinin %54,6’sin1 olusturmaktadirlar. Geriye

kalan 49 denek ilk kez simdi egitim almiglar ve daha 6ncesinde egitim veya

satig egitimi konusunda tecriibesizdirler. ilk kez satis teknikleri ile ilgili bir

egitim almaktadirlar. Bu gruba giren denek sayisi ise toplam denek sayisinin

%45,3’'Un0 olusturmaktadir.

43



Egitim alan bireylerin tGizerinde etkili olabilecegi dusunilen “Satis Felsefesi
Kazandim” ve “Bu Tur Egitimlere Surekli Devam Edilmesi Gerekliligine
inanyorum” degiskenlerinin cinsiyete gore farklilik gosterip
gostermeyecegini, farkhligin hangisinden kaynaklandigini ortaya koymak igin
parametrik olmayan testlerden 2 bagimsiz 6rnek olana Mann-Whitney testi

uygulanmigtir.

3.1.1. Katilimcilarin Edindi  §i Bilgilerin Kendi i¢ Diinyasi ve Geli simi ile
ilgili Bulgular

Hipotezlerimiz ise;
Ho: EQitim sonucunda edinilen satis felsefesi kazandim cinsiyet agisindan
farkhlik yoktur.
Ha: EQitim sonucunda edinilen satis felsefesi kazandim cinsiyet acisindan

farkhlik vardir.

Ho: Bu tlr egitimlerin sirekli verilmesi dusiincesi cinsiyete gore farklilik
gOstermez.
Ha: Bu tlr egitimlerin strekli verilmesi dustincesi cinsiyete gore farkhlik

gOsterir.

Tablo 7: Arastirmaya Katilan Katilimcilarin Cinsiyetine Gore “Bu Tur
Egitimlerin Siirekli Verilmesi Gerekliligine inaniyor musunuz” ile
“Satis Felsefesi Kazandim” Sorularina Verdikleri Yanitlarin Analiz

Sonuclari
Cinsiyet N Mean Rank
Bu tur egitimlerin surek- Erkek 78 56,77
li verilmesi gerekliligine Kadin 30 48,60
inaniyor musunuz? Toplam 108
Satis felsefesi Erkek 78 54,86
Kadin 30 53,57

Toplam 108
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Tablo 8: Arastirmaya Katilan Deneklerin Cinsiyetine Gore “Bu Tur Egitimlerin
Sirekli Verilmesi Gerekliligine inaniyor musunuz?” ile “Katildiginiz

Program Size Genel Bir Satis Felsefesi Kazandirdi mi?” Testi

sonugclari
Bu tur egitimlerin surekli Program Genel
verilmesi gerekliligine Satis Felsefesi
inaniyor musunuz? Kazandirdi
Mann-Whitney U 993,000 1142,000
Wilcoxon W 1458,000 1607,000
Z -1, 769 -,311
Asymp. Sig. ,077 , 756

Tablo 8 den elde edilen verilere gore;

Yukarida yer alan ilk hipotezimizin Mann-Whitney U asyimp.sig degeri 0,077
dir. Elde edilen veri 0,05’ten biyuk oldugu icin Hy hipotezi reddedilemedigi
gibi ayni zamanda cinsiyetlere gore farklihk olmadigi ortaya ¢cikmaktadir.
Verileri cinsiyete gore ele aldigimizda, kadin ve erkeklerin ankete katilma
oraninda farklihk oldugunu ve bu farkin biyik olmasi 6rneklemimize goére

sonucun uzerinde etkili olabilecegini distindirmektedir.

Asagidaki tablo da (Tablo 9) gorilecedi gibi, kadinlarin cogunlugunun bu tr
egitimlerin surekli devam etmesi tUzerinde olumlu dusinduklerini ortaya
ctkarmaktadir. Ayrica diger Tablo 7 de ortalama oranlarin birbirine yakin
olmasi, bu test sonucunun kadin ve erkeklerin ankete katilimi arasindaki

farka dayanmakta oldugunu gostermektedir.
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Tablo 9: Arastirmaya Katilan Katilimcilarin “Cinsiyeti” ile “Bu Tur Egitimlerin
Sirekli Verilmesi Gerekliligine inaniyor musunuz” Sorusunun

Capraz Tablo Analiz Sonuclari

Bu Tur Egitimlerin Surekli Verilmesi
- Gerektigine inaniyor musunuz?
Cinsiyet 9 Y
_ Tamamen
Kararsizim | Inaniyorum | Inaniyorum Toplam
Erkek 0 12 66 78
Kadin 1 8 21 30
Toplam 1 20 87 108

Tablo 10: Aragtirmaya Katilan Deneklerin “Yaglar” ile “Egitimin Ardindan
Satiglarinizin Artti§gina inaniyor musunuz?” Sorularina Verdikleri

Cevaplarin Capraz Tablosudur.

i Egitimin Ardindan Satiglarin Artmasi
Deneklerin
Yasl
tamamen
inanmiyorum | kararsizim | inaniyorum inaniyorum Toplam
20-25 0 0 6 18 24
26-31 1 8 18 25 52
32-37 0 6 7 12 25
38-43 0 2 1 2 5
44-49 0 0 1 0 1
50 + 0 0 0 1 1
Toplam 1 16 33 58 108

Ho: Arastirmaya katilan bireylerin yagslari ile satiglarinin artmasi arasinda bir
iligki yoktur.
Ha: Arastirmaya katilan bireylerin yaslari ile satiglarinin artmasi arasinda bir

iliski vardir.
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Tablo 11: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Yaglar” ile “Egitimin Ardindan
Satiglarinizin Arttigina inaniyor musunuz?” Sorularina Verdikleri

Cevaplarin Spearman Correlation Tablosudur.

Simetrik Olgiim
Asymp. Std. | Approx.

Deger Error(a) T(b) Approx. Sig.
Pearson's R

-200 88 -2104 ,038(c)
Spearman
Correlation -224 89 -2370 ,020(c)

Toplam Veri Sayisi 108

Spearman Correlation Approx.Sig. degeri 0,020 c¢ikmistir, ve bu deger
0,05’den kucuk oldugudan Ho ret karar verilir. Spearman korelasyon
katsayisi ise -%22,4 cikmistir. Tablodaki verilere gore anketimize katilan tim
denekler, (tum yas grublarinda) aldiklarn egitimin satiglari artirdigina olan
inanca katihyolar. 20-25 arasi ve 26-31 arasi yas gruplari egitimin ardindan
satislarin digerlerine oranla daha fazla arttigina inanan tarafi olusturmaktadir.
Bireylerin yasi ile “editimin ardindan satislarinizin artigina inaniyor
musunuz?” sorusuna verilen cevap, yas! daha disuk olanlara gére arasinda
ters yonla bir iligki vardir. Yani bireylerin yaglari arttikga egitim ile satislarin
artacagina olan inanclari, daha gen¢ olan yas gruplar kadar artmamistir.
Elde edilen verilere gére yasin artmasiyla egitimlerin dogru yonde yani satis

sonuclarini artiracagl yonundeki inang azalmaktadir.
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Motivasyonu Artirmak” Sorularina Verilen Yanitlar Arasindaki

Capraz Tablo Sonuclaridir.

Tablo 12: Arastirmaya Katilana Deneklerin “Yag!” ile “Satigta Bireysel

Deneklerin Satista Bireysel Motivasyonu Artirmak
Yasl
Az Fazla cok fazla Toplam

20-25 0 4 20 24
26-31 3 18 31 52
32-37 1 12 12 25
38-43 0 1 4
44-49 0 1 0
50 + 0 0 1

Toplam 4 36 68 108

Ho: Arastirmaya katilan saticilarin yaslari ile satigta bireysel motivasyonun

artmasi arasinda bir iligki yoktur.

Ha: Arastirmaya katilan saticilarin yagslari ile satigta bireysel motivasyonun

artmasi arasinda bir iligki vardir.

Tablo 13: Arastirmaya Katilana Deneklerin “Yag!” ile “Satigta Bireysel

Motivasyonu Artirmak” Sorularina Verilen Yanitlar Arasindaki

Spearman Correlation Tablo Sonugclaridir.

Toplam Veri Sayisi

Asymp. Std. | Approx. Approx.
Deger Error(a) T(b) Sig.
Pearson's R 1143 85 11489 | ,139(c)
Spearman
Correlation -194 88 -2033 ,045(c)
108
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Spearman Correlation Approx.Sig. degeri 0,045 ¢cikmistir. Bu deger 0,05'den
kicuk oldugundan Ho hipotezi icin ret karari verilir. Spearman korelasyon
katsayisi ise -%19,4 cikmigtir. Deneklerin yasi ile bireysel motivasyonun
artmasi arasinda ters yonlu bir iligki vardir. Yani bireylerin yaslarn arttikga
motivasyon azalmaktadir. Geng yastaki saticilar iglerine daha kolay motive
olabilmektedirler. Tablodaki verilere gbére saticilar tim yas grublarinda
egitimin agirhikh olarak satisda bireysel motivasyonu arttirdigina katihyorlar.
26-31 arasl yas grubu “satista bireysel motivasyonun artmasi” dusincesine
en cok oranda katilirken test sonucumuzu destekleyen 20-25 arasi yas
grubununda “satista bireysel motivasyonun arttigi” disincesine katildigini

gormekteyiz.

Tablo 14: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Yag!” ile “Satis Konusunda
Gerekli Temel ilkeleri Ogrenmemi Sagladi” Sorusuna Verilen
Yanitlarin Capraz Tablo Sonuglari

Satis Konusunda Gerekli Temel ikeleri
Deneklerin Ogrendim
Yasl
az Fazla cok fazla Toplam
20-25 0 4 20 24
26-31 6 21 25 52
32-37 4 12 9 25
38-43 0 1 4 5
44-49 0 0 1 1
50 + 0 0 1 1
Toplam 10 38 60 108

ilkelerin 6grenilmesi arasinda iliski yoktur.
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Ho: Arastirmaya katilan saticilarin yaglari ile satis konusunda gerekli temel




Ha: Arastirmaya katilan saticilarin yaglari ile satis konusunda gerekli temel

ilkelerin 6grenilmesi arasinda iligki vardir.

Tablo 15: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Yas!” ile “Satis Konusunda
Gerekli Temel ilkeleri Ogrenmemi Sagladi” Sorusuna Verilen

Yanitlarin Spearman Correlation Tablo Sonuclari

Asymp. Std.
Deger Hata(a) Approx. T(b) | Approx. Sig.
Pearson's R 1133 88 -1385 169(c)
Spearman
Correlation -216 89 -2279 ,025(c)
Toplam Veri Sayisi 108

Spearman Correlation Approx.Sig. degeri 0,025 ciktigi icin ve bu deger
0,05’den kuguk oldugu icin Ho ret kararn verilir. Spearman korelasyon
katsayisi ise -%21,6 cikmigtir. Bireylerin yagsi ile satis konusunda gerekli
temel ilkeleri 6grenmemi sagladi arasinda ters yonla bir iligki vardir. Yani
bireylerin yaslar arttikca adiklari egitimlerde kendileri icin gerekli olan bilgiyi
geng daha

ogrenebilmektedirler. Tabloda ise geng¢ yas gruplarinin 6grenime daha yatkin

ogrenmeleri  azalmaktadir. Bireyler yasta kolay

oldugunu ve aldiklari egitimlerden tam anlamiyla faydalandiklarini

gormekteyiz.
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Tablo 16: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Yag!” ile “Musterilere

Uriinumii Daha Net Anlatan Sunum Becerilerimi Gelistirdim

Sorularina Verilen Yanitlarin Capraz Tablo Sonuclari

Musterilere Uriinimi Daha Net Anlatan
Deneklerin Sunum Becerilerimi Geligtirdim
Yasl
az Fazla cok fazla Toplam
20-25 1 4 19 24
26-31 5 25 22 52
32-37 3 14 8 25
38-43 1 1 3 5
44-49 1 0 0 1
50 + 0 0 1 1
Toplam 11 44 53 108

Ho: Arastirmaya katillan bireylerin yaslari ile musterilere Grinin tanitimini
gerceklestirilen sunum becerileri gelistirme arasinda bir iligki yoktur.
Ha: Arastirmaya katilan bireylerin yaslari ile musterilere UrGnin tanitimini

gerceklestirilen sunum becerileri gelistirme arasinda bir iligki vardir.
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Tablo 17: Arastirmaya Katilan Deneklerin “YagI” ile “Musterilere
Uriinimi Daha Net Anlatan Sunum Becerilerimi Gelistirdim”

Sorularina Verilen Yanitlarin Spearman Correlation Tablo

Sonuglari
Asymp.
Std. Approx.

Deger Error(a) T(b) Approx. Sig.
Pearson's R

-236 107 -2496 ,014(c)
Spearman 2270 94 2882 ,005(c)
Correlation

Toplam Veri Sayisi 108

Spearman Correlation Approx.Sig. degeri 0,005 ciktigi icin ve bu deger
0,05’den kuguk oldugu icin Ho red karar verilir. Spearman korelasyon
katsayisi ise -%27 cikmigtir. Bireyler geng yasta daha aktif sunumlar
gerceklestirerek aldiklar egitim sonucunda Urlnlerini musterilerine daha iyi
tanitmaktadirlar. Tablodaki veriler ise 20-25 arasi 26-31 arasli yas gruplari bu
dusuinceye daha cok katilip desteklemektedirler. Bu tir egitimler geng¢ yas
gruplar Uzerinde daha etkili ve verimli oldugu gorulmektedir. Deneklerin
yaglari arttikca, musterilere Grinimiu daha net anlatan sunum becerilerimi
geligtirdim degiskenine verilen cevaplar genclere gore dusmektedir. Yani
deneklerin yagsi arttikca egitimin musterilerine karsi sunum becerilerini

geligtirdiklerine olan inanclar diugsmektedir.
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Tablo 18: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Yag!” ile “Satista Kullanilan

Soru Tekniklerini Gelistirdim” Sorusuna Verilen Yanitlarin

Capraz Tablo Sonuclari

Deneklerin Satista Kullanilan Soru Tekniklerini Gelistirdim
Yasl
az Fazla cok fazla Toplam

20-25 2 4 18 24
26-31 5 25 22 52
32-37 3 13 9 25
38-43 2 0 3
44-49 0 1 0
50 + 0 0 1

Toplam 12 43 53 108

Ho: Arastirmaya katilan saticilarin yaglari

Ha: Arastirmaya katilan saticilarin yaglari

ile satigta kullanilan soru
tekniklerini gelistirme arasinda bir iligki yoktur.

tekniklerini gelistirme arasinda bir iligki vardir.

ile satigta kullanilan soru

Tablo 19: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Yas!” ile “Satista Kullanilan

Soru Tekniklerini Gelistirdim” Sorusuna Verilen Yanitlarin

Spearman Correlation Tablo Sonuclari

Toplam Veri Sayisi

Asymp.
Std. Approx.

Deger Error(a) T(b) Approx. Sig.
Pearson's R

-168 103 -1757 ,082(c)
Spearman
Correlation -211 97 -2222 ,028(c)

108
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Spearman Correlation Approx.Sig. degeri 0,028 ¢cikmistir. Bu deger 0,05'den
kicuk oldugu icin Ho hipotezi icin ret karari verilir. Spearman korelasyon
katsayisi ise -%21,1 cikmistir. Arastirmaya Kkatillan saticilarin egitim
sonucunda satis Uzerinde soru tekniklerini gelistirdiklerini goriyoruz. Geng
yas grubundaki bireyler aldiklari egitim ile birlikte daha yaratici olarak satis
Uzerinde soru tekniklerini gelistirmeye daha yatkindirlar. Tablo 18 deki veriler
ise 20-25 ve 26-31 arasi yas gruplarinin bu distinceyi destekledigini bununla
birilikte diger analizlerde gorilmeyen 32-37 arasi yas grubununda bu konu
Uzerinde etkili oldugu gorilmektedir. Egitim bireylere gen¢ yasta daha verimli
olurken onlarin kisisel becerilerini kullanmasinda ve bu becerilerine yon

vermesinde etkili oldugu gorilmektedir.

Tablo 20: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Sadece Simdi Egitim Alanlar,
Daha Oncesinde de Egitim Alanlar” ile “Satislarin Arttigina inaniyor

musunuz?” Sorusuna Verilen Cevaplarin Analiz Sonuclari

Sadece $imdi ve Daha Satislarin Artmasi

Oncesinde de E gitim
Alanlara Gore
tamamen
inanmiyorum | kararsizim | inaniyorum | inaniyorum | Toplam

llk kez simdi 0 3 11 35 49

alanlar

Baska kurumdan

alip simdi de 1 13 22 23 59

alanlar
Toplam 1 16 33 58 108
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Tablo 21: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Sadece Simdi Egitim Alanlar,
Daha Oncesinde de Egitim Alanlar” ile “Satiglarin Arttigina inaniyor

musunuz?” Sorusuna Verilen Cevaplarin Ki Kare Analiz Sonuclari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonlu
Pearson's Chi Kare 12,581 3 ,006
Likelihood Orani 13,436 3 ,004
12,138 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: EQitim veren kurumlar ile satiglarin artmasi birbirinden bagimsizdir.

Ha:EQitim veren kurumlar ile satiglarin artmasi birbirinden bagimsiz

degildir.

Yapilan testin sonucuna goére Pearson Chi-square testi Asymp. Sig. 0,006
degerine ulasildigindan ve bu deger 0,05'ten kic¢ik oldugu icin Ho hipotezi
ret karar verilir. Egitim kurumlari ile satiglarin artmasi birbirinden bagimsiz
degildir. Bu tur egitim veren kurumlarin saticilarin amaclarina ne kadar etkili
oldugu gortlmektedir. Tablo 20 de, elde edilen veriler, ilk kez bir egitim
danigsmanlik sirketinden egitim alanlarin buydk bir cogunlugu satiglarin
arttigina inanmaktadirlar. Daha 6ncesinde bir bagka sirketten alip daha sonra
simdiki egitim ve danismanlk sirketinden egitim alan saticilarin da
satiglarinin artigi yine tablo 20 de goriilmektedir. ik kez egitim alan saticilarin

satislarin artmasina digerlerine oranla daha olumlu bakmaktadirlar.
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Tablo 22: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Sadece Simdi Egitim Alanlar,
Daha Oncesinde de Egitim Alanlar’ ile “Kisisel ve Ailevi
Hedeflerimi Belirlememe Yardimci Oldu” Sorusuna Verilen

Cevaplarin Capraz Tablo Analiz Sonuclari

Kisisel Ve Ailevi Hedeflerimi

Sadece $imdi ve Daha Belirlememe Yardimci Oldu

Oncesinde de E gitim Alanlara

Gore
_ az fazla cok fazla | Toplam
Ik kez simdi alanlar 7 12 30 49
Baska kurumdan alip
simdi de alanlar 14 25 20 59
Toplam 21 37 50 108

Tablo 23: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Sadece Simdi Egitim Alanlar,
Daha Oncesinde de Egitim Alanlar” ile “Kigisel ve Ailevi
Hedeflerimi Belirlememe Yardimci Oldu” Sorusuna Verilen

Cevaplarin Ki Kare Analiz Sonuclari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonliu
Pearson's Chi Kare 8,044 2 ,018
Likelihood Orani 8,131 2 ,017
6,126 1 ,013
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: “Sadece Simdi ve Daha Oncesinde de Egitim Alanlara Gore” ile “Kisisel

Ve Ailevi Hedeflerin Belirlenmesi” birbirinden bagimsizdir.
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H.: “Sadece Simdi ve Daha Oncesinde de Egitim Alanlara Gore” ile “Kisisel

Ve Ailevi Hedeflerin Belirlenmesi” birbirinden bagimsiz degildir.

Tablo 23 de goéruldugu gibi Pearson Chi-square test sonucu Asymp. Sig.
0,018 degeri elde edilmis ve bu deger 0,05'ten klicuk oldugu i¢in Ho hipotezi
reddedilmigtir. Sadece simdi ve daha 6ncesinde de egitim alanlar ile kisisel
ve ailevi hedeflerin belirlenmesi birbirinden bagimsiz degildir. Tablo 22 deki
veriler ilk kez bir egitim ve danismanlik sirketinden egitim alanlarin 49 Kisi
olduklarini ve bu kisilerin egitim ve danimanlik sirketinden aldiklari egitimin
yararlarini gérmektedirler. Ayrica elde edilen veriler, egitim ve danigsmanlik
sirketlerinin sadece bireylere satis Uzerine degil kendi kisisel gelisim
sureclerine katki saglamak adina da islev gordiugu ve bu katkilarin sirket
disindaki 6zel yasamina da yansidigi ortaya ¢ikmaktadir. Sonug itibariyle ilk
kez satis egitimi alanlar ile daha 6ncesinde de egitim alanlar, 6grendiklerini
0zel ve sosyal hayatlarina da uyarlamis, olumlu sonuc tretmislerdir.

Ancak tablo 22 bize gdstermektedir ki ilk kez egitim alanlar 6zel hayatlarina

uyarlamada digerlerine oranla daha fazla istifade etmislerdir.

Tablo 24: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Sadece Simdi Egitim Alanlar,
Daha Oncesinde de Egitim Alanlar’ ile “Musterilerimde Guiven
Uyandirmami Sagladi” Sorusuna Verilen Cevaplarin Capraz
Tablo Analiz Sonuglari

) Sa_dece $imdj 'v'e Daha MUgteriIerimdeS(ggl\;%r: Uyandirmami
Oncesinde de E gitim Alanlara
Gore
. az fazla cok fazla Toplam
Ik kez simdi alanlar 5 7 40 49
Baska kurumdan alip
simdi de alanlar 5 26 28 59
Toplam 7 33 68 108
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Tablo 25: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Sadece Simdi Egitim Alanlar,
Daha Oncesinde de Egitim Alanlar’ ile “Musterilerimde Giiven
Uyandirmami Sagladi” Sorusuna Verilen Cevaplarin Ki Kare

Analiz Sonuclar

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 13,533 2 ,001
Likelihood Orani 14,172 2 ,001
10,508 1 ,001
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: “Sadece Simdi ve Daha Oncesinde de Egitim Alanlara Gore” ile
“Musgterilere  Karsi  Guven Uyandirmami  Sagladi”  birbirinden

bagimsizdir.

H.: “Sadece Simdi ve Daha Oncesinde de Egitim Alanlara Gore” ile
“Musgterilere  Karst  Guven Uyandirmami  Sagladi” birbirinden

bagimsiz degildir.

Tablo 25 e gore Pearson Chi-square test sonucu Asymp. Sig. 0,001 degeri
elde edilmigtir. Bu deger 0,05'ten kicuk oldugu icin Ho hipotezine red karari
verilir. “Sadece simdi ve daha o©ncesinde de egditim alanlara gore” ile
“mugsterilere karsi guven uyandirmami sagladi” degiskenleri birbirinden
bagimsiz degildir. Tablo 24 deki veriler, ilk kez egitim alan 49 denegin
“mugterilerine daha fazla guven uyandirdiklarina” inanmaktadir. Egitim
sirketinin simdi vermis oldugu egitimlerin arastirmaya katilan saticilarda
misgsterilerine karsi bir davranis degisikligi olusturarak onlara daha fazla
guven verdigi ortaya cikmaktadir. Tum katilimcilarda egitimin musterilere
kargl guven uyandirmasi saglanmasi pozitif yonde artmasina ragmen, ilk kez

satis egitimi alanlarda bu oran digerlerine oranla daha yusektir.
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Egitimin Yararllik Derecesi ile Farkl De  gigkenler Arasi iligki

Alinan egitim sonucunda bireylerin “kigisel ve ailevi hedeflerin belirlenmesi”
Uzerinde ve “alinan egditimlerin yaralilik derecesi” nde bu egitimlerin bir etkisi
olup olmadidini ortaya ¢ikarmaya calisirken korelasyon (ilgilesim) testinden
faydalanacagiz.

Degiskenlerimiz normal dagilmadigi icin spearman korelasyon katsayisini ve
testini  kullanarak aralarindaki iligkinin yéni ve kuvveti hakkinda

hipotezlerimizin gecerliligini arayacagiz.

Hipotezler;

Ho: “Alinan egitimin yararlihk derecesi” ile “kisisel ve ailevi hedeflerin
belirlenmesinde” arasinda iligki yoktur.

Ha: “Alinan egditimin yararlihk derecesi” ile “kisisel ve ailevi hedeflerin
belirlenmesinde” arasinda iligki vardir.

Ho: “Alnan egitimin yararhilik derecesi” ile “6nemli ile 6dnemsiz olanin
ayriminda” arasinda iligki yoktur.

Ha: “Alinan egitimin yararhlik derecesi” ile “6nemli ile dnemsiz olanin

ayriminda” arasinda iligki vardir.

Tablo 26: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Egitimin Yararlilik Derecesi” ile*
Kisisel ve Ailevi Hedeflerimi Belirlememe Yardimci Oldu”

Korelasyon Testi Sonuglari

Spearman Yararlilik Derecesi Kisisel ve Ailevi Hedeflerimi
Belirlememe
Yardimci Oldu
Yararlilik Derecesi Corre C. 1,000 ,351
Sig. - ,000
Toplam 108 108
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Spearman korelasyon testinin sonucunda yaklasik Sig. degeri 0,000 elde
edilmistir. Bu deger 0,05’ten kicguk oldugu igcin Ho hipotezi ret karari verilir.
Alinan egitimin yararlik derecesi ile kigisel ve ailevi hedeflerin belirlenmesi
arasinda bir iligki vardir. Aralarinda dogru yonli %35’lik bir iliski vardir. Bu
korelasyon katsayisi dusik olmasina ragmen yapilan calisma sosyal bir
arastirma olmasindan dolay! dikkate alinacak buyukliktedir. Egitimin
sonucunda katiimcilar 6grendiklerini 6zel hayatlarina uygulamiglar ve
kendilerini motive edecek yeni hedefler koymay! basarmislardir. Buradan
egitimden edinilen bilgiler, sadece is dinyasina degil ayni zamanda bireylerin
Ozel dunyalarini da etkiledigi sOylenebilir.

Tablo 27: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Eg@itimin Yararlilik Derecesi” ile
“Onemli ile ®nemsiz Olani Birbirinden Ayirmama Yardimci Oldu”

Arasindaki Korelasyon Sonuclari

Spearman Yararlilik Derecesi 8[;?23;? anrﬁg]SIZ
Yardimci Oldu
Yararlhk Derecesi Corre C. 1,000 ,282
Sig. - ,003
Toplam 108 108

Spearman korelasyon test sonucuna gore yaklasik Sig. degeri 0,003 dir. Bu
deger 0,05’ten kucuk oldugu icin Ho hipotezi ret karari verilir. Alinan egitimin
“yararhlik derecesi” ile “6nemli ile dnemsiz olani ayirmama yardimci oldu”
arasinda iligki vardir. Bu iligki dogru yonli ve %28 oranindadir. Buradan elde
edilen verilere gore, egitimle beraber katilimcilarin; islerinde hizli karar,
yuksek verim ve olumlu sonug Uretmelerine yardimci olacak olan énemli ve
onemsiz igler ile acil ve acil olmayanlari ayirt edecek bilinci kazandiklari

soylenebilir.
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Katilimcilarin Edindi  gi Bilgilerin MU sterilere Yansimasi

Buraya kadar elde edilen veriler ve test sonuclari bireyin kendi i¢ dinyasi ve
gelisimi ile ilgilidir. Buradan sonra ki veri ve test sonuclari edinilen bilgilerin
musterilerine nasil yansidigi ya da katilicilarin musterileri ile ilgili yasadigi

sorunlarda olumlu sonug alip almadigi ile ilgilidir.

Ho: Egitim sonunda saticilarin masterilerine yaklagsimdaki degisim ile musteri

itirazlari ile basa ¢ikma arasinda bir iliski yoktur.

Ha: EQitim sonunda saticilarin masgterilerine yaklagimdaki degisim ile musteri

itirazlari ile basa ¢ikma arasinda bir iliski vardir.

Tablo 28: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Saticilarin  Musteriye
Yaklagsimindaki Degisim” ile “ Musteri itirazlari ile Nasil Basa

Cikilir Ogrendim” Arasinda Capraz Tablo Sonugclari

Musteri itirazlari ile Nasil Basa
Saticilarin Misteriye Cikilir Ogrendim
Yaklagimindaki Degisim
az fazla cok fazla Toplam

inanmiyorum 0 0 1 1
kararsizim 4 10 2 16
inantyorum 0 3 0 3
tamamen 5 23 60 88
inaniyorum

Toplam 9 36 63 108
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Tablo 29: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Musterilerinize Yaklagiminizda Bir
Degisiklik Yasadiginiza inaniyor Musunuz?” ile “Musteri itirazlari

ile Nasil Bagsa Cikilr Ogrendim” Arasindaki Korelasyon Sonuclari

Mdsterilerinize Miisteri itirazlart I
Spearman Yaklagiminizda Bir N:gllega;;aéli?“re
Degisiklik Aarendim
Yasadiginiza 9 !
Inaniyor musunuz?
Musterilerinize . Corre C. 1,000 412
Yaklagiminizda Bir .
Degisiklik Sig. - ,000
Yasadiginiza Toplam 108 108
Inaniyor musunuz?

Tablo 29 de Spearman korelasyon test sonucundan elde edilen verilere gore
yaklasik Sig. degeri 0,000 ¢ikmigtir. Bu deger 0,05'ten kuguktir ve bundan
dolayr Ho hipotezine ret karari verilir. Egitim sonunda “saticilarin
“mugterilerinize  yaklasiminizda bir degisiklik yasadiginiza inaniyor
musunuz?” ile " musteri itirazlari ile nasil basa cikilir 6grendim” arasinda bir
iligki vardir. Ayni tabloya gore aralarinda dogru yonlia ve %41 oraninda
kuvvetli bir iligki oldugu gorilmektedir. Katihmcilar masgterilerin itirazlarina
gerekli olan dogru cevaplari vererek onlara eskisinden farkl ve olumlu yénde
yaklasabildiklerine inanmaktadirlar.

Tablo 28 den elde edilen verilere gore alinan egitim, saticilarin musterilerine
kargl davraniglarinda onemli Ol¢ctide bir degdisiklige neden olmusg, musgteri
etkilesimlerinde etkili sonug alinmigtir.

Alinan egditimler sonunda saticilarin masgterilerine yaklagimdaki degisim ile

saticillarin - magterilerinde given uyandirmasi arasinda bir iliski olup

olmadigini ve olasi bir iligkinin buyukligu incelenecektir.
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Tablo 30: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Musterilerinize Yaklagiminizda Bir
Degisiklik Yasadiginiza inaniyor musunuz?” ile “Musterilerimde

Guven Uyandirmami Sagladi” Arasindaki Korelasyon Sonugclari

Mdsterilerinize . o
Spearman : Musterilerimde Daha
\éalfl_a_gkllr_r;:mzda Bir Fazla Guven
egisikl Uyandirmami Sagladi
Yasadiginiza
Inaniyor musunuz?
Musterilerinize _ Corre C. 1,000 416
Yaklagiminizda Bir _
Degisiklik Sig. - ,000
Yasadiginiza Toplam 108 108
Inaniyor musunuz?

Ho: EQitim sonunda bireylerin musterilerine yaklagimdaki degisim ile

saticilarin musterilerde given uyandirmasi arasinda bir iliski yoktur.

Ha: EQitim sonunda bireylerin musterilerine yaklagimdaki degisim ile

saticilarin musterilerde guven uyandirmasi arasinda bir iligki vardir.

Tablo 30 da spearman korelasyon test sonucuna gore yaklasik Sig. degeri
0,000 dir ve bu deger 0,05'ten kuguktiur. Buna gbre Ho hipotezi reddedilir.
Egitim sonunda bireylerin mugterilerine yaklagimdaki degisim ile musterilerde
bireye kargl guven uyandirma arasinda bir iligki vardir. Spearman korelasyon
katsayisi %41,6 elde edilmistir. Buradan aralarinda kuvvetli bir iligki oldugu
soylenebilir. Satis strecinin en énemli asamasi given olusturmaktir. Egitim
sayesinde mdugterilerinde daha fazla given uyandirilmasi, musterilerin satis
direncini azaltacagi gibi saticilarinda satiglarini artiracagi séylenebilir.

Katilimcilar aldiklari satis egitimi sayesinde musterilerine yaklasimlarini
eskisine gore degistirerek onlarda daha fazla glven uyandirmayi

basarmiglardir.
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Ki Kare Testi

Aragtirmamizin bu kisminda ise egitim sonunda edinilen satis felsefesi ile
bireylerin satiglarin artmasi, satis konusunda gerekli temel ilkelerin
saglanmasi, satista kullanilan soru tekniklerinin gelistiriimesi, satin alma
sinyallerinin yorumlanmasi, satis kapama teknikleri, satista olaylara ve
insanlara olumlu bakis acisi, satista bireysel motivasyonun artirmak ve satig
hedeflerinin belirlenmesi arasinda bagimsizlik olup olmadigina bakilacaktir.
Degiskenler normal dagiimadigi icin Ki kare testinden yararlanilacaktir. Satis
felsefesi degiskeni ise nominal dl¢cek oldugundan dolay! korelasyon testinden

yararlanilamamaktadir.

Tablo 31: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satista Olaylara Ve insanlara Olumlu

Bakisi Arttirdi” Arasindaki Capraz Tablo Sonuclari

Satista Olaylara ve Iinsanlara Olumlu
Egitim Size Genel Bir Sati s Bakis! Arttirdi.
Felsefesi Kazandirdi mi?
Az Fazla Cok Fazla | Toplam
Hayir 0 2 0 2
Kismen 3 8 L 12
Evet 2 26 66 94
Toplam 5 36 67 108
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Tablo 32: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satig
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satista Olaylara Ve insanlara Olumlu
Bakisi Arttirdi” Arasindaki Ki Kare Testi Sonuclari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 28,307 6 ,000
Likelihood Orani 26,550 6 ,000
21,096 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: EQitim sonunda satis felsefesi ile satista olaylara ve insanlara olumiu
bakmak birbirinden bagimsizdir.

Ha: EQitim sonunda satis felsefesi ile satista olaylara ve insanlara olumlu
bakmak birbirinden bagimsiz degildir.
Tablo 32 de yer alan ki kare test sonucuna gére yaklasik Sig. degeri 0,000
elde edilmigtir. Bu deger 0,05'ten kiiguk oldugu icin Ho hipotezi reddedilir.
Egitim sonunda “egitim size genel bir satis felsefesi kazandirdi mi” ile
“satista olaylara ve insanlara olumlu bakisi artirdi” degiskenlerinin birbirinden
ayri olmadigi goérilmektedir. Boylece katiimcilarin satis egitimi sayesinde
genel bir satis felsefesi kazandiklari gibi bu yeni durumun satis esnasinda
kargilastiklar1 olaylara, insanlara daha farkli bakmaylr ve yaklasmayi

ogrendikleri ¢cikmaktadir.
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Tablo 33: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi m1?” ile “Satista Bireysel Motivasyonumu
Artird1” Arasindaki Capraz Tablo Sonuclari

Satigta Bireysel Motivasyonumu
. . . Arttirdl.
Egitim Size Genel Bir Sati g
Felsefesi Kazandirdi mi1?
Az Fazla Cok Fazla Toplam
Hayir 0 1 1 2
Kismen 2 7 3 12
Evet 2 28 64 94
Toplam 4 36 68 108

Tablo 34: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis

Felsefesi Kazandirdi mi” ile “Satista Bireysel Motivasyonumu
Artirdi” Arasindaki Ki Kare Testi Analiz Sonuglari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 12,494 6 ,052
Likelihood Orani 10,581 6 , 102
6,167 1 ,013
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: Egitim sonunda satis felsefesi ile satista bireysel motivasyonu artirmak
birbirinden bagimsizdir.

Ha: Egitim sonunda satis felsefesi ile satigta bireysel motivasyonu
artirmak birbirinden bagimsiz degildir.
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Tablo 34 de yer alan Ki kare test sonucuna gore Asymp. Sig. degeri 0,052
elde edilmistir. Bu deger 0,05'ten kicuk oldugu icin Ho hipotezi reddedilir.
Egitim sonunda “genel bir satis felsefesi kazandim” ile “satista bireysel
motivasyonu artirmak” degigkenlerinin  birbirinden bagimsiz olmadigi
gorulmektedir. BOylece satis egitimi sayesinde genel bir satig felsefesi

kazanan katilimcilar daha fazla motive olmuslardir.

Tablo 35: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satis Konusunda Gerekli Temel
ilkeleri Ogrenmemi Sagladi” Arasindaki Capraz Tablo Analiz

Sonuglari

Satig Konusunda Gerekli Temel
Egitim Size Genel Bir Sati s llkeleri Ogrenmemi Sagladi.
Felsefesi Kazandirdi mi1?
Az Fazla Cok Fazla | Toplam
Hayir 0 2 0 2
Kismen 4 6 2 12
Evet 6 30 58 94
Toplam 10 38 60 108
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Tablo 36: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satis Konusunda Gerekli Temel

ilkeleri Ogrenmemi Saglad’” Arasindaki Ki Kare Testi Analiz

Sonuglari
Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 17,306 6 ,008
Likelihood Orani 16,167 6 ,013
10,171 1 ,001
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: “Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandirdi mi?” ile satis
konusunda gerekli temel ilkelerin 6grenilmesi birbirinden bagimsizdir.
Ha: EQitim sonunda satis felsefesi ile satis konusunda gerekli temel

ilkelerin 6grenilmesi birbirinden bagimsiz degildir.

Tablo 36 da yer alan Ki kare test sonucuna gore Asymp. Sig. degeri 0,008
dir. Bu deger 0,05’ten kicuk oldugu icin Ho hipotezi reddedilir. “Egitim
sonunda genel bir satis felsefesi kazandirdi mi?” ile “satis konusunda gerekli
temel ilkelerin 6grenmemi sagladi” degiskenlerini birbirinden bagimsiz
olmadigi gorulmektedir. Boylece katilimcilar satig egitiminden satig ile ilgili

temel ilkeleri 6grendikleri gibi genel bir satis felsefesi kazanmislardir.
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Tablo 37: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satig
Felsefesi Kazandirdi m1?” ile “Satigta Kullanilan Soru Tekniklerini

Gelistirdim” Arasindaki Capraz Tablo Analiz Sonuclari

Satista Kullanilan Soru Tekniklerini
Egitim Size Genel Bir Sati s Geligtirdim.
Felsefesi Kazandirdi mi1?
Az Fazla Cok Fazla | Toplam
Hayir 0 2 0 2
Kismen 6 5 1 12
Evet 6 36 52 94
Toplam 12 43 53 108

Tablo 38: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satig
Felsefesi Kazandirdi m1?” ile “Satista Kullanilan Soru Tekniklerini

Gelistirdim” Arasindaki Ki Kare Testi Analiz Sonuclari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonlu
Pearson's Chi Kare 26,275 6 ,000
Likelihood Orani 21,986 6 ,001
13,728 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazanmak ile satista kullanilan
soru tekniklerini geligtiriimesi birbirinden bagimsizdir.

Ha: EQitim sonunda genel bir satis felsefesi kazanmak ile satigta kullanilan
soru tekniklerini geligtiriimesi birbirinden bagimsiz degildir.

Tablo 38 de yer alan ki kare test sonucuna gore Asymp. Sig. degeri 0,000 dir.

Bu deger 0,05'ten kuguk oldugu igin Ho hipotezi reddedilir. “egitimin sonunda
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genel bir satis felsefesi kazandirdi mi?” ile “satista kullanilan soru tekniklerini
gelistirdim” degiskenleri birbirinden bagimsiz degildir.

Tablo 39: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Satig Felsefesi
Kazandirdi mi?” ile “Satin Alma Sinyallerini Yorumlamayi

Ogrendim” Arasindaki Capraz Tablo Analiz Sonuglari

Satin Alma Sinyallerini Yorumlamayi
Egitim Size Genel Bir Sati § Ogrendim.
Felsefesi Kazandirdi mi1?
Az Fazla Cok Fazla | Toplam
Hayir 0 2 0 2
Kismen 4 8 0 12
Evet 2 32 60 94
Toplam 6 42 60 108

Tablo 40: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi m1?” ile “Satin Alma Sinyallerini Yorumlamayi

Ogrendim” Arasindaki Ki Kare Testi Analiz Sonuglari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 32,792 6 ,000
Likelihood Orani 31,325 6 ,000
19,573 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: EQitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile musterinin satin

alma sinyallerinin yorumlamay1 égrenilmesi birbirinden bagimsizdir.
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Ha: EQitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile musterinin satin

alma sinyallerinin yorumlamayi 6grenilmesi birbirinden bagimsiz degildir

Tablo 40 da yer alan Ki Kare testi sonucuna gére Asymp. Sig. degeri 0,000
dir. Bu deger 0,05'ten kuguk oldugu icin Ho hipotezi reddedilir. “Egitim
sonunda genel bir satis felsefesi kazandirdi mi?” ile “misterimin satin alma
sinyallerini yorumlamayi 6grendim” degiskenleri birbirinden bagimsiz degildir.
Boylece katilimcilar satis egitimi ile genel bir satis felsefesi kazandiklari gibi

misgterilerinin satin alma sinyallerini de yorumlamayi 6grenmiglerdir.

Tablo 41: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satis Kapama Tekniklerini

Ogrendim” Arasindaki Capraz Tablo Analiz Sonuglari

Satis Kapama Tekniklerini Ogrendim.
Egitim Size SatI § Felsefesi
Kazandirdi mi?
Az Fazla Cok Fazla Toplam
Hayir 0 2 0 2
Kismen 6 6 0 12
Evet 4 33 57 94
Toplam 10 41 57 108
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Tablo 42: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satis Kapama Tekniklerini

Ogrendim” Arasindaki Ki Kare Testi Analiz Sonuglari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 35,618 6 ,000
Likelihood Orani 32,188 6 ,000
19,522 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: EQitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile satis kapama
tekniklerinin 6grenilmesi birbirinden bagimsizdir.
Ha: Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile satis kapama

tekniklerinin dgrenilmesi birbirinden bagimsiz degildir.

Tablo 42 de yer alan ki kare testinin sonucuna gore Asymp. Sig. degeri 0,000
dir. Bu deger 0,05’ten kigtk oldugu icin Ho hipotezi reddedilir. “egitim size
genel bir satis felsefesi kazandirdi mi?” ile “satis kapama tekniklerini
ogrendim” degiskenleri birbirinden bagimsiz degildir. Boylece satig egitimi
alan katilimcilar genel bir satis felsefesi kazandiklari gibi satigta iglerine

yarayacak olan satis kapama tekniklerini de 6grenmiglerdir.
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Tablo 43: Arastirmaya Katillan Deneklerin “Egitim Size Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satis Hedeflerini Belirlememe

Yardimci Oldu” Arasindaki Capraz Tablo Analiz Sonuclari

Satis Hedeflerimi Belirlememe
Egitim Size Genel Bir Sati s vardimet Oldu.
Felsefesi Kazandirdi mi1?
Az Fazla Cok Fazla | Toplam
Hayir 1 1 0 2
Kismen 5 5 2 12
Evet 7 39 48 94
Toplam 13 45 50 108

Tablo 44: Arastirmaya Katilan Deneklerin Egitim Sonunda “Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi1?” ile “Satig Hedeflerini Belirlememe

Yardimci Oldu” Arasindaki Ki Kare Testi Analiz Sonuclari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 21,027 9 ,013
Likelihood Orani 16,279 9 ,061
13,361 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108

Ho: Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile satis hedeflerimi
belirlememe yardimci oldu birbirinden bagimsizdir.
Ha: Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile satis hedeflerimi

belirlememe yardimci oldu bagimsiz degildir.

Tablo 44 de yer alan Ki kare test sonucuna gore Asymp. Sig. degeri 0,013
dir. Bu deger 0,05ten kiciuk oldugu icin Ho hipotezi reddedilir. Egitim
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sonunda “genel bir satig felsefesi kazandirdi mi?” ile “ satig hedeflerini
belirlememe yardimci oldu” degigkenleri birbirinden bagimsiz degildir.
Yeni satis teknikleri 6grenen bireylerin satiglarini artirarak yeni satis hedefleri

belirlemesine yol actigini soyleyebiliriz.

Tablo 45: Arastirmaya Katilan Deneklerin “Egitim Sonunda Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satislarimin Arttigina inaniyorum”

Arasindaki Capraz Tablo Sonuclari

Egitimin Sonunda Genel Satiglarimin Arttigina inaniyorum

Bir Sat1 § Felsefesi
Kazandirdi mi?
tamamen
inanmiyorum | kararsizim | inaniyorum | inaniyorum | Toplam

hayir 0 1 1 0 2

kismen 1 7 4 0 12

evet 0 8 28 58 94
Toplam 1 16 33 58 108

Tablo 46: Arastirmaya Katilan Deneklerin Egitim Sonunda “Genel Bir Satis
Felsefesi Kazandirdi mi?” ile “Satiglarimin Arttigina inaniyorum”

Arasindaki Ki Kare Testi Sonuglari

Asymp. Sig.
Deger df 2 yonla
Pearson's Chi Kare 36,893 9 ,000
Likelihood Orani 34,132 9 ,000
24,777 1 ,000
Toplam Veri Sayisi 108
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Ho: Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile satiglarin artmasi
birbirinden bagimsizdir.
Ha: Egitim sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile satislarin artmasi

birbirinden bagimsiz degildir.

Tablo 46 da yer alan Ki Kare test sonucuna gore Asymp. Sig. degeri 0,000
dir. Bu deger 0,05ten kicik oldugu icin Ho hipotezi reddedilir. EQgitim
sonunda genel bir satis felsefesi kazandim ile egitim sonunda satiglarin
artmasi degiskenleri birbirinden bagimsiz degildir. Bodylece egitim
katilimcilara genel bir satis felsefesi kazandirdigi gibi satislarinin da

artmasina yardimci olmustur.

Tablo 47: Arastirmaya Katilan Deneklerin Egitim Sonunda “Katildiginiz
Program Size Genel Bir Satig Felsefesi Kazandirdi mi?” sorusuna

“evet” diyenler

Cok Fazla

N % Sira
Satista olaylara ve insanlara olumlu bakisi artirdi. 66 70 1
Satista bireysel motivasyonu artirdi 64 68 2
Satin alma sinyallerini yorumlamayi 6grendim 60 64 3
Satis konusunda gerekli temel ilkeleri 6grenmemi
sagladi. 58 62 4,5
Satiglarimi artirdigina inaniyorum 58 64 | 45
Satis kapama tekniklerini 6grendim 57 61 6
Satista kullanilan soru tekniklerini geligtirdim 52 55 7
Satis hedeflerimi belirlememe yardimci oldu. 48 51 8

Tablo 47 de Satis Felsefesi Kazandirdi mi sorusuna evet diyenler ile diger
siklar kiyaslandiginda, egitimin sonunda satigta olaylara ve insanlara olumlu

bakisi artirdl yaniti siralamada ilk sirayr almaktadir.
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BOLUM IV
SONUC VE ONERILER

4. SONUC ve ONERILER

Arastirmaya katilan deneklerden elde edilen verilere gére ¢cogunlukla erkek
katilimcilardan olugsmaktadir. Ayrica deneklerin yaslarn degerlendirildiginde
agirhkla 26-31 yas arasinda oldugu gorulmektedir. Bu verilere gore
katilimcilarin geng bir gruptan olustugunu soéyleyebiliriz. Bu geng¢ grubun
isyerlerindeki pozisyonlari incelendiginde ¢cogunlugun satis temsilcisi oldugu
ortaya cikmaktadir. Yine anketimize katilan deneklerimizin isyerlerindeki
deneyim suresi ele alindiginda c¢ogunlugu 1-3 yil satis isinde calismig
katihmcilar alirken, bu sonucu hemen ardindan 3-5 yillik deneyim sahibi
calisanlar takip etmistir. Buradan elde edilen verilere gore anketimize katilan
katilimcilarin - satis  konusunda tecribeli calisanlar oldugu sonucunu

cikarabiliriz.

Arastirma sonugclarindan elde edilen veriler gére daha 6nce satis egitimi alan
katilimcilarin 59 kisi ile toplam denek sayisinin % 54,6’sini olustururken, hic
daha Once satig egitimi almamis katihmcilar 49 Kkisi ile geriye kalan
%45,4’uUnu olusturmaktadir. Buradan toplam denek sayisi ele alindiginda
satis egitimi konusunda daha 6nce egditim almis ile almamis olanlari tami
taminda iki esit parcaya bdlmese de, agirlik kicuk bir farkla satis egitimi

alanlar yontndedir.

Arastirmamizda kullandigimiz anketten elde edilen sonucglara goére genc
katilimcilar satis egitimi ile satis sonuclarinin artacagina olan inanclari
oldukca yuksek iken, katilimcilari yaslari arttikga bu tur egitimlerin satiglarini
artiracagina dair inanglari azalmaktadir. Benzer sonuclar elde edilen diger
verilerde de goérilmektedir. 20 — 25 ve 26 — 31 yas grubundaki genc
katilimcilar satis egitimlerinin bireysel motivasyonlarini artirdidina olan

inanclan oldukga yuksekken, katilimcilarin yaglari arttikgca bireysel
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motivasyonlarini artirdigina dair oranin dugtugu goérulmektedir. Buradan elde

edilen veriler ile 2, 4, 5, 6 numarali Hipotezimiz dogrulanmigtir.

Sonuclar diger degiskenlerde de degismemistir. Genc denekler katildiklari
egitimden satis konusunda gerekli olan temel ilkeleri daha fazla dgrenirken,
deneklerin yaglari arttikca bu yondeki becerileri digmektedir. Ancak bu
sonuctan satis konusunda deneyimli olan saticilarin satis konusunda gerekli
olan temel becerileri zaten bildigi ve bu ylzden egitimden yeni bir bilgi
edinemedikleri c¢ikabilir. Bu sekilde 5 ve 6. Hipotezimizin dogrulugu
pekistirilmigtir.

Arastirmaya katilan deneklerin yagsi arttikca mugterilerine Urini daha net
anlatan sunum becerilerini gelistirme konusunda inanclar digserken ayni
sekilde yas degiskeni arttikca satis icin gerekli olan soru tekniklerini

gelistirdim degiskenine verilen yanitin puani digsmektedir.

Buraya kadar elde edilen toplam veriler degerlendirildiginde gencg ve tecribe
suresi dusuk olanlar daha heyecanli, motivasyonu yuksek ve 6grenmeye
daha fazla istekli oldugu soylenebilir. Geng bireylerin aldiklari satig egitimini
daha kolay hayata gecirdiklerini ve egitimden yasca daha buyuk olanlara
oranla daha fazla faydalandiklari ortaya ¢ikmaktadir. Bu ylizden herhangi bir
egitimin yaratacag! degisim genc bireylerde daha c¢ok olabileceginden, daha

tecruibeli bireyler onlar kadar bu durumdan pozitif etkilienmemektedirler.

Cesitli gazetelerin eklerinde ve internet Uzerinden yayinlanan ig ilanlari
incelendiginde satis ve satis temsilciligi ile ilgili aranilan adaylarin genc
olmasi tercih edilmektedir (bakiniz EK - E). Arastirmamiz da elde edilen
bulgularda genclerin neden sirketler tarafindan daha fazla tercih edildiginin
sebebini ortaya koymaktadir.

Daha 6nce satisg egitimi alanlar ile ilk kez egitim alan denekler, egitimin
satiglarini artirdigina olan inanglari gucludur. Ancak ilk kez egitim alanlarda
bu oran daha yuksektir. Ayni sekilde ilk kez egitim alanlar ile daha 6ncede
satis egitimi almis olanlar 6grendiklerini 6zel ve sosyal hayatlarina da

uyarlamis ve olumlu sonug elde etmisleridir. Ancak arastirmadan elde edilen
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diger degiskenlerin olusturdugu sonuglarda da gorilecegi gibi ilk kez satig
egitimi alanlar egitimden egitim konusunda tecrubeli olanlardan daha fazla
istifade etmisleridir. Anketimizde elde edilen diger degiskende de sonuc
degismemis, egitim sayesinde tum katiimcilarin satiglarini etkileyecek
sekilde musgterilerinde daha fazla given uyandirmalarini saglamigtir. Elde
edilen verilere gore ilk kez egitim alanlar 6ncesinde egitimden gecmis
olanlara oranla bu konuda daha fazla inan¢ olusturmuslardir. Béylece 1, 3

numarall hipotezimiz dogrulanmistir.

Egitimin yararhlik derecesi ile farkh degigkenler arasindaki korelasyon

incelendiginde asagidaki bulgular elde edilmigtir:

Egitim tum katiimcilarin kisisel ve ailevi hedeflerini belirlemesine yardimci
olmustur. Aldiklarnt egitimin sonrasinda denekler o6grendiklerini 6zel
hayatlarina uygulamiglar ve kendilerini motive edecek ve iyi hissettirecek yeni

hedefler koymayi 6grenmislerdir.

Arastirmamizda elde edilen bir diger bulguya goére egitimle beraber
katilimcilar iglerinde hizli karar, ytuksek verim ve olumlu sonug tretmelerine
yardimci olacak olan 6énemli isler ile dnemsiz olanlari ayirt edecek bilinci

kazanmiglardir.

Ayni sekilde egitim katilimcilar tGzerinde o kadar yararl olmustur ki denekler
migteri itirazlari ile nasil basa cikilacagini d6grenerek satis asamasinda
magterilerin  olasi itirazlarina eskisinden farkli ve olumlu yonde

yaklasabildiklerine inanmaktadirlar.

Arastirmada elde edilen verilere gore katilimcilar egitim sayesinde
mugterilerine olan yaklagimlarini degistirerek eskisine oranla musterilerinde

daha fazla guven uyandirmayi basarmislardir.

Yararllik derecesi ile ilgili elde edilen tim bulgularn toparlayacak olursak,
egitim arzu edildigi gibi tim katilimcilar Uzerinde yarar saglamig, satig

sonuclarinda ve satis kariyerlerinde arzu edilen olumlu neticeleri vermigtir.
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Katilimcilar satis egitimi sayesinde genel bir satis felsefesi kazandiklar gibi
bu yeni durumun satis esnasinda kargsilastiklari olaylara, insanlara daha farkh
bakmayi ve yaklasmay1 6grendiklerini gostermektedir. Yukarida elde edilen

tum bilgilerin 1sinda 7 numaral hipotezimizde dogrulanmistir.

Katilimcilarin genel bir satig felsefesi kazanmalari satis esasinda bireysel
motivasyonlarini artirmig 6zguvenlerini yukseltmistir. Arastirmada elde edilen
bulgular katilimcilarin satisin temel ilkelerini de 6grendiklerini géstermektedir.
Musterinin kendisini iyi hissetmesini, saticinin musterisi ve ihtiyaclarini dogru
tespit edebilmesi icin gerekli olan soru sorma tekniklerini de gelistirdiklerini
tablolardan elde edilen bilgiler sayesinde gérmekteyiz. Kendilerini satisin
sonuna gotirecek ve olumlu sonuc Uretecek satin alma sinyallerini
yorumlamayi da 6grendiklerini gormekteyiz. Ayni zamanda katilimcilar egitim
sayesinde satis kapama tekniklerini yani musteriden satin alma s6zunu nasil

elde edeceklerini 6grenmisglerdir.

Tdm bu yeni durumlar sayesinde katilimcilar genel bir satig felsefesi
kazanmak ile birlikte kendilerine yeni bir ufuk agmis kariyerlerinde daha oteye
gitmek adina yeni satis hedeflerini belirlemelerine yardimci olmustur. Clunk
arastirmanin sonunda olusan tablolarda egitimin satiglarini artirdigina

inandiklarini dogrulamistir.

Yukarida adi gecen degiskenlerin genel bir satis felsefesi kazandim
degiskeniyle birbirinden bagimsiz olmadiklari yine elde edilen bulgular
neticesinde ortaya ¢ikmistir.

Arastirmada bazi kisitlar da mevcuttur. Bu alanda benzer bir calisma daha
once yapiimadigi icin kiyas edecek veriler bulunmamaktadir. Bundan dolayi
arastirmada elde edilen bulgularin dogrulanacag! veriler yoktur. Ankete
katilarak katkida bulunan deneklerin sayisi azdir. Katihmci sayisinin fazla
olmasi verilerden elde edilen bulgular cok daha net hale getirebilecegi gibi

calismanin gecerliligini de artiracaktir.

Arastirmadaki bir diger kisithlik deneklere gonderilen anketlerin geri dénts

surelerindeki farkhliktir. Deneklerin tarafsiz ve rahat yanitlamalari i¢in suire ve
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mekan kisitlamasina gidilmemistir. Ancak bu durum geri dénis sayisinda bir
azalmaya neden oldugu gibi geri donus suresini de uzatmigtir. Boylece
katilimcilarin yanit verme konusunda 6zgir kalmalari saglanirken aradan
gecen zaman diliminde meydana gelebilecek olasi olumsuzluklar kontrol

edilememisgtir.

EQitimin bizzat arastirmaci tarafindan verilmis olmasi beraber katilimcilarin
bu durumdan etkilenerek ankete verdikleri cevaplarin objektif olup olmadigi

kontrol edilememistir.

Anketin hazirlanis asamasinda sorulacak sorulara verilecek yanitlarin en az
besli Likert olcegine ve tum yanitlara uygulanabilir olmasi calismanin
sonucunda elde edilecek bulgulari daha yorumlanabilmesini saglayacaktir.

Arastirma sonucunda ulagilan bulgular cercevesinde daha sonraki

arastirmacilar i¢in yol gosterici olabilecek diger 6neriler agagida sunulmustur:

Egitimin etkinligini daha derinlemesine dl¢ebilmek icin bu tir arastirmalara
somut ve detayh veriler ile desteklemek ve bir proje mantigiyla yaklagsmak
gerekir. Ornegin bir katihmcinin oryantasyon siirecindeki ve sonrasindaki
satis rakamlarini analiz etmek sonuglar ile ilgili katihmcilarin ifadelerinden

ziyade daha somut veriler elde etmemize yardimci olacaktir.

istenilen davranis degisikligini yakalayabilmek icin egitim éncesinde sorumlu
olan birim ve yoneticileri ile olmasi gereken temel yetkinlikler Gzerinde
konusulmali, variimak istenen noktalar tanimlanmali ve sonuglar bu verilere

gore degerlendirilmelidir.

Ancak tim bu detaylandirmalara ragmen kontrol edilemeyen degiskenler
vardir. Ornegin; firmaya verilen egitimin sonrasinda sirketin satilmasini
istedigi drindn cesitli medya kanallari ile reklaminin yapilmasi veya
artirmasi, satig yoneticisinin saticilari ile ilgili rehberlige agirlik vermesi, satis
- prim uygulamasinin egitim sonrasi pozitif ya da negatif yénde degismesi

sonuclari etkileyecek ciddi etkenlerdir.

80



Arastirmamizda erkek ve kadin degigkenleri arasindaki veriler anlamlihga
ulagsmamustir. ileride bu arastirmaya benzer bir arastirma yapacak olanlar bu
konu Uzerinde daha fazla durabilir. Denek sayisinin artiriimasi ve daha kadin
saticilarin agirlikta olacadl sektorlerin secilmesi arastirmaciya yardimci

olacaktir.
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EK — A DENEKLERE UYGULANAN DURUM ANKET |

Satis grubundaki personel sayisi

Cinsiyeti

Yas grubu

isletmede bulundugu pozisyon

Asil mesleginiz nedir (hangi bolimden mezunsunuz?)

Kac yildir bu isletmede caligiyor............... yil

Daha 6nce hangi isletmelerde calistiniz................cocooiiiiiiiiinnn,

Varsa ne kadar streyle..........cooovviiiiii i Y

© 0o N o 0o b~ W DdPRE

Bulundugu kademedeki kidemi ........... yil
10.Bulundugunuz igletmede hangi egitim programlarina katildiniz.
11.Katildiginiz egitimlerin size dolayisiyla igletmenize yararlilik derecesi
asagidakilerden hangisidir.
a. Cok yararl
b. Yararli
c. Kararsizim
d. Yararsiz
12.Katildiginiz program size genel bir satis felsefesi kazandirdi mi?
a. Evet
b. Hayir
c. Kismen
13. Egitimin gerekliligine ve sagladigi yararlara i¢tenlikle inaniyor musunuz?
a. Tamamen inaniyorum
b. inaniyorum
c. Kararsizim
d. inanmiyorum
14.Egitimin sonunda mugterilerinize yaklasiminizda bir degisiklik
yasadiginiza inanityor musunuz?
a. Tamamen inaniyorum
b. inaniyorum

c. Kararsizim

84



d. inanmiyorum
15.Egitimin ardindan satislarinizin arttigina inaniyor musunuz?
a. Tamamen inaniyorum
b. inaniyorum
c. Kararsizim
d

. Inanmiyorum

16.Katilmig oldugunuz egitim programlarinin agagida belirtilen satigtaki icsel

hazirlik sirecine olan katkisini belirtiniz.

Cok Fazla Fazla Az Hig

= Yeni ve etkili hedefler koymak () () () ()

» Satista olaylara ve insanlara olumlu bakisi () () () ()
artirmak

» Satis performansini belirleyen kritik basari () () () ()
Faktorlerini hayata gegirmek

»  Satigta bireysel motivasyonu artirmak () () () ()

» Satigta basarma durttistini artirmak () () () ()
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17.Katilmig oldugunuz egitim programlarinin agagida belirtilen satig

tekniklerinin gelisimine olan katkisini belirtiniz.

Cok Fazla Fazla Az Hig

» Satis konusunda gerekli temel ilkeleri () () () ()
6grenmemi sagladi

« Satigta kullanilan soru tekniklerini gelistirdim () () () ()

* Musterileri daha fazla dinlemeyi 6grendim () () () ()

* Miusterilere Grinimu daha net anlatan () () () ()

sunum becerilerimi gelistirdim

e Satis kapama icin gerekli olan satin alma () () () ()
sinyallerini yorumlamay 6grendim.

» Satigl kapayabilmem icin gerekli satig () () () ()
kapama tekniklerini 6grendim

» Musterilerimin itirazlari ile nasil basa () () () ()
cikabilecegime dair olan tekniklerimi gelistirdim.

* Musterilerimde daha fazla guven () () () ()
uyandirmami sagladi.

18.Katilmig oldugunuz egitim programlarinin asagida belirtilen 6rgutsel

amaclarin gerceklesmesine olan katkisini belirtiniz.

Cok Fazla Fazla Az Hig

« Satis hedeflerini belirlememe yardimci () @) O ()
oldu.
 Kisisel ve ailevi hedeflerimi belirlememe () () () ()

yardimci oldu
« Onemli ile 6nemsiz olani ayirmama () @) () ()

yardimci oldu.
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19.Bu tur egitimlerin surekli verilmesi gerekliligine inantyor musunuz?
a. Tamamen inaniyorum
b. inaniyorum
c. Kararsizim
d

inanmiyorum
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EK-B

SEMINER NEDIR, NASIL OLUR?

Tlrkce Sozlukte “Seminer’in tanimi “bir konu ile ilgili bilgi vermek ve bu
bilgiler Gzerinde tartismak amaciyla birkac yetkilinin ydnetimi altinda

dizenlenen toplantidir” seklinde gecmektedir. (Ankara s:1938)

Seminer Latince “seminarium” kelimesinden tiretilmigtir. Semin koki Latince
tohum anlamina geldigi gibi ayni zamanda hayati prensip anlamina da
gelmektedir. Seminer Hiristiyan papazlarini yetistiren bir yiksek okuldu.
Burada okuyanlar incili, teolojiyi ve felsefeyi 6grenirlerdi. Mezun olanlara da
seminarist denilirdi. Ginimuzde seminerin tanimi, belirli bir konu Gzerinde

toplanti seklinde gecmektedir.

Seminer universitelerde verilebildigi gibi ticari ya da profesyonel kuruluglar
tarafindan da verilebilir. Bu tdr toplantilarin amaci ve islevi kiicik gruplari bir
araya getirerek belirli konular tzerinde odaklamaktir. Bu tip toplantilarda her

katilimcinin aktif katilimi talep edilmektedir.

Seminerlerin sdresi Grinin karmasikligi, drindn yelpazesi ya da pazarlama
planina gore bir ginden alti ve daha fazla haftaya goére degiskenlik
gOsterebilir. Satis egitimleri ise yogun olarak iki ila ¢ gunlik bir sure
almaktadir. Saticilar surekli saha da olan hareketli insanlardir. Bu ytzdendir
ki uzun sire sabit bir yerde kolay oturamazlar. Satis egitimlerin giin icerisinde
saatlerini organize ederken buna dikkat edilmelidir. Her oturum arasi kirk bes
(45) ila bir (1) saati gecmemelidir.

Genelde oturumlar 9.00 ya da 9.30 da basglar. ilk oturum Seminerin amacini
iceren bir tanitim ve tanisma ile noktalanir. Her oturum arasinda bir cay-
kahve molasi bulunur. 12.30 -13.00 ila 13.30 — 14.00 arasinda bir saat suren
yemek arasi verilir. 17.00 ila 17.30 arasinda son oturum nihayetlenir. (Alfred
Tack, Bir Satis Ekibinin Olusturulmasi Egitimi ve Motivasyonu )
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1. Oturum 9.30 -10.30

Ara 10.30 - 10.45
2. Oturum 10.45-11.45
Ara 12.00 - 13.00
Yemek Arasi 13.00 —14.00
3. Oturum 14.00 — 15.00
Ara 15.00 - 15.15
4. Oturum 15.15 - 16.15
Ara 16.15 - 16.30
5. Oturum 16.30-17.30

(United Ozel Satig Egitimleri Danismanlik A.S.nin satig egitim programindan

alinmistir.)

Seminer salonunun 1sik dizeni ve havalandirmasi egitimin verimliligi
acisindan son derece Onemlidir. Ayrica goérsel malzeme araclari da
katilmcilarda verilen bilgilerin akilda kalicihgini artirmaktadir. Buna gore
egitmene yardimci olacak bir bilgisayar ve buna bagh bir projeksiyon cihazi,
egitmenin gerekli ayrintilari ayrica gosterebilece@i yazi tahtasi ya da kagitli
tahta ve masa gerekli olan araclardir. Genelde dnemsenmeyen diger bir
ayrintt odanin isisidir. Fazla sicaklik katihimcilarin dikkatini dagitirken ayni
daginikhgr soguk bir ortamda yaratabilir. Klimal salonlarin direkt egitmen ya
da katilimcilarin tzerine ¢evrilmesi yine verimliligi digurecektir.

Satisla ilgili seminerler ideal kisi sayisi 15 -25 kisi arasinda olmasi gerektigi
kabul edilir. Ancak triin yogunluklu teknik egitimlerin katilimci sayilari en az
25, zaman zaman 50 kisiye kadar cikarken satigla ilgili uygulama agirlikli
beseri egitimlerin 15 kigilik katilimci sayisini gegmemesi tavsiye edilir.
Oturma duzenleri salonun vyapisina ve kisi sayisina gore degiskenlik

gostermektedir. Buna gore;
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Seminer Salonunda Oturma Duizenleri

Cok cesitli oturma duzenleri vardir. Kisi sayisi, seminerde hedeflenen
uygulamalara gore degiskenlik gosterse de salonun mimari yapisi dahi
belirleyici ozellik tagiyabilmektedir. Ornegin egitimin verilecegi salonunun

ortasinda bulunan bir situn bitin teorik yaklasimlari alt Gist edebilir.

U Dizeni:

— o — —
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Sekil 1: U Duzeni Oturma Bigimi

Bir giini asmayan ve kalabalik olmayan gruplarda ( 10 — 15 ) 6zellikle tercih
edilen bir dizendir. Hem konusmaci hem de katilimcilar birbirleriyle etkin g6z
temasi kurabilirler. Beceri agirlikli seminerlerde katiimi da desteklemektedir.
Kalabalik gruplarda pek tercih edilmemesinin nedeni ise “U” dizenindeki
uzun agilarda oturanlarin baslarini strekli yan tutmalari ve sahne gorisinin
birbirlerinin baslariyla engellenmesidir. (http://www.stylus.com.tj/
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Sinif Duizeni:

Sekil 2: Sinif Diizeni Oturma Bigimi

15 — 30 kisi icin tercih edilen bir dizendir. Herkesin sahneye gorts acisi
tamdir. Birbirlerinin arkasinda capraz sekilde otururlarsa katilimcilar sahneyi
daha iyi goreceklerdir.

Dikkatler sunucuya daha iyi odaklanir.
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Banket Dizeni:

Sekil 3: Banket Duzeni Oturma Bigimi

Ozellikle grup calismalarini iceren seminerlerde tercih edilebilecek bir mekan
duzenidir. Grup Uuyelerinin birbirleriyle g6z temasi kurmasinda ve grup

tartismalarinda kolaylik saglamaktadir.

Ote yandan birlestiriimis masalarla olugan genis yiizey, her tirli calismaya

olanak tanimaktadir.
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Tiyatro Duzeni:
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Sekil 4: Tiyatro Duzeni Oturma Bigimi
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35 kigiyi agan gruplarda toplanti amagl kullanabilen bir duzendir. Masa

olmadidi icin m2’den tasarruf saglayan ve bdylece 55 kisiye kadar rahatlkla

kullanilan bir alan saglamaktadir.

Konugmacinin odak oldugu toplantilarda tercih edilir.
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EK —C EGITIM iCERIGI

ATAK SATI $ BECERILERI

Egitim Programi ve Atolye Cali gmasinin Sureci

Bu programin hayata ge¢cmesi bir sire¢ dahilinde olmaktadir;

URUN EGITIMI: BRIAN TRACY Egitim Danismanlarinin (ED), Sirket
pazarlama, Uretim, satis béluma yetkilileri tarafindan Granle ilgili egitilmesi
SAHA CALIS$MASI: BRIAN TRACY Egitim Danismanlarinin (ED),
Sirketin en basarili saticilari (%20’deki saticilar) ve ortalama saticilar
(%80’deki saticilar) ile musteri ziyareti ve satig sirecini gbzlemlemesi
MUTFAK CALISMASI: BRIAN TRACY Egitim Danismanlarinin (ED),
arin egitimi, saha calismasi ardindan Sirketin “secilen trinine” gore
egitim programi ve atdlye calismasinin icerigini hazirlamasi ve Sirket
yetkililerine sunumu
PRE-WORK (ON CALISMA): Egitim programindan 6nce katilimcilarin
program hakkinda bilgi almalarini saglayan ve egitime hazirlamalarina
yardimci olan bir dokiiman katiimcilara génderilecektir.
EGITIM PROGRAMI & ATOLYE CALI SMASI: Bir program dahilinde
katilimcilara verilecektir. Egitim programi ve atdlye calismasinin
detaylarini ekte bulabilirsiniz.
EYLEM PLANLARI: Katiimcilara egitimden sonra gonderilecek; verilen
BILGI ve BECERIYi tekrar etmek ve pekistirmek icin katilimcilarin
yapacaklari ve yoneticileriyle paylasacaklar ¢caligmalar ve saha ddevleri
TAKIP & PEKISTIRME: Katilimcilarin, aldiklari egitim programi, eylem
planlari ve program sonunda verilecek sablon dahilinde, ATAK SATIS
BECERILERINI “aligkanlik” haline getirme calismasi

o “gayri resmi” geri besleme (her ay yapilan saha denetimi ve beceri

rehberligi —coaching-)
o performans izlemesi ve dederlendirmesi (¢ ayda bir yapilan
“resmi” geri besleme) ...

YARISMA: Katihmcilarin, aldiklari ATAK SATIS BECERILERINI
“aligkanlik” haline getirmelerini ve satiglarina yansitmalari ile ilgili 6dullt
yarigma

Egitim Programi ve Atdlye Cali  smasinin iceri §i

Atak Sati sa Girig

Saticinin Potansiyeli )
o Saticinin En Buyuk Gucu: Segcme Ozgurlugu
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o Satista Basari Kazanmanin U¢ Temel Unsuru
« KBF’lerde Yeni ve Etkili Ahiskanlklar Olusturmak
0 Satis isinde Milkkemmellik
= Bilgi Alani
= Beceri Alani
= Zirvede Performans Tavri

o Satis isinde Bilgi ve Becerinin Aliskanlik Haline Gelmesi
= insanin Kisiliginin Katmanlari
= Ahlgkanhk icin Karaktere Tasimak
= Alskanlk Olustururken Kesin Basari
o Satis isinde Giivenilirlik Kavrami
= Karakter (dogruluk ve dirastlik; olgunluk; bolluk zihniyeti)
= Yetkinlik (bilgi duizeyi; beceri duzeyi)
= “Guvenilir Satict Musterilerine Glven Verir”

* UYGULAMA ALISTIRMASI: Satis performansini belirleyen KBF'lerinde
katihmcilarin kendilerini degerlendirmeleri: “En iyi hissettigim 3 KBF” ve
“en kotu hissettigim 3 KBF”

Satig Potansiyelini Ortaya Cikarmak

« Satista Motivasyonel Psikolojinin iki Ana Tablosu
o Satista Durtl — Tepki Tablosu
o0 Satista Performans — Zaman Tablosu
= Saticinin Oz-algisi (Saticinin Degerleri, inanclari,
Paradigmasi, Beklentileri, Duygusu)
= Saticinin Guvenlik Bolgesi
= Saticinin Oz-imaji (Saticinin Kendisi Hakkindaki Goriisti ve
Dusuncesi)
= Saticinin Oz-ideali (Saticinin Kazanma Vizyonu)
= Saticinin Oz-degeri (Saticinin Kendisi Hakkindaki
Duygularr)
= Saticinin Asil Performans Dizeyi
= Saticinin ideal Performans Diizeyi
= Satista Self Motivasyonun Anahtari: ilerleme Kaydetmek
e Saticinin “Darti ile Tepkinin Arasini Agmasi!” (Saticinin “Kendi Kendinin
Efendisi Olmasi” ve Potansiyelini, Performansa Dondurmesi)
0 Satista Basarinin Anahtari: Yilksek OZ-DEGER
o Satista Basarisizhgin Nedeni: Diisiik OZ-DEGER
o Saticinin Bilincaltini Yeniden Programlamasi
= Oz-imaj Pekistirmesi
= Olumlama
o Saticinin Performansini Olumsuz Etkileyen Duygular
= Saticida Apati Durumu (Duygusal Geri Cekilme)
o Saticinin Performansini Olumlu Etkileyen Duygular
= Saticida Enerji, Yapma istegi ve i¢ Durti
o Saticilarin “Durtt ve Tepki Arasinda” Sahip Olduklari Benzersiz
Yetiler
= Saticinin Oz-bilinci (Saticinin Duygularini Tanimasi)
= Saticinin Oz-yonetimi (Saticinin Duygularini Yénetmesi)
= Saticinin Oz-motivasyonu (Saticinin Kendini Motive Etmesi)
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o Saticilarin “Durti ve Tepki Arasinda” Sahip Olduklari Benzersiz
Yetileri Devreye Sokmasi igin Oneriler

o SIRKET Saticisinin Miisterilerinin Bakis Agisindan Misyonu

o0 Bu Misyonu Miukemmel Sekilde Yerine Getirmek icin ATAK SATIS
Modeli

o Atak Satista 80/20 Kurall

0 Atak Satista Kazanma Esigi

0 Atak Satis Performansini Belirleyen Kritik Bagari Faktorleri (KBF)

o Atak Satis icin Yeni ve Etkili Aliskanlklar Gelistirmek

0 21. Yuzyihn Saticisinin Aliskanlhklari

o Givenilir Satici, Given Veren Saticidir (Karakter ve Yetkinlik

Alaninda lyilesme ve Gelisme)

Kisilik Halkalari ve Atak Satista Bir Stire¢ Dahilinde Basarili Olmak
(Bilgi & Beceri — Ogrenilebilen Davraniglar-; Tavir & Tutum
Degistirmek, SIRKET degerlerine ve Satisin Evrensel ilkelerine
Gore Davranmak)

(@)

“Sirket Uriini ” icin Atak Sati $ Modeli

o Neden Atak Satis? (Satis Mesleginde Gelismeler, Eski ile Yeni
Zaman Satisi Arasindaki Fark)

o Atak Satis Sureci (Hazirhk, Musteride Glven Uyandirmak,
Miisterinin ihtiyacini Ortaya Cikarmak (GIAI), Musterinin ihtiyacina
Uygun Sunum Yapmak, itirazlarla Bagsa Cikmak, Miisterinin Satin
Alma Sinyallerini Yakalamak, Satis Kapama (S6z Alma) Sorusunu
Sormak, Takip)

o Atak Satistaki Kilit Belirleyici “Satis Dostlugu” (ilgi Gostermek,
Zaman Ayirmak, Saygl Gostermek

o0 Atak Satisin Basari Alanlari (En Degerli Musteriyi Bulmak, Bu
Musteriyi Elde Tutmak, Bu MUsteriye Strekli Satmak)

o UYGULAMA ALISTIRMASI: Atak Satisin Bagari Alanlarinda Sonug
Uretmek icin Hangi Gorevler Yapilmali?

Atak Sati sa Hazirlik
o Sirket bilgisi hakkinda sorulara cevap bulmak
Sirketin de@erleri ne anlama geliyor
Sirketin misyonu ne anlama geliyor
Sirketin vizyonu (Turkiye'de ve Dinyada)
Sirketin trunle ilgili vizyonu (Turkiye’de ve Diinyada)
Bu vizyona ulagildiginda Sirket satis kadrosunun
saglayacagi faydalar
o Uriin bilgisi hakkinda sorulara cevap bulmak
Uriiniin Sirket icin 6nemi ve nedeni
Urtinuin tarihgesi
Neden bu Grin?
Uriiniin basari ve basarisizlik hikayeleri
UrGiniin en basgaril oldugu alanlar
Uriiniin  sirkette ve pazardaki konumu (Turkiye’de ve
Dunyada)
= Urlnin fark yarattigi alanlar
= Urinle ilgili musteri dagilimi
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o Piyasa bilgisi (piyasa analizi)

Urln icin “ideal musteri” kim?

ideal Miisteri nerede?

ideal miisteri ne satin aliyor?

ideal Musteri nasil satin aliyor?

ideal Miisteri neden satin aliyor ya da alabilir?

ideal Musteri ne zaman satin aliyor?

Sirketin Grtind “ideal misterinin” hangi ihtiyaclarini karsiliyor
ya da karsilayabilir?

Sirketin - 0rinU  “ideal musteriye” ne sagliyor ya da
saglayabilir?

Urlnle ilgili gelisme trendleri (Turkiye’de ve Diinyada)
Uriiniin misterisinin faaliyet alanindaki trendler (Turkiye’de
ve Dinyada)

ideal misteri icin Urunle ilgili ne(ler) yapildi, yapiliyor ve
yapilacak?

0 Rekabet bilgisi

o lIsinya

UrGniin rakipleri kim?

Musteri neden rakiplerden satin aliyor?

Urlnle ilgili “rekabet matriksi” ve bunun kurulumu

Uriiniin rakiplerle karsilagtirildiginda giicli — zayif yonleri
Uriniin rekabet avantaj(lar)i

Rakiplere kargl trinin satigl nasil yapilabilir?

Rekabetle ilgili sdylemlere Sirket saticilari nasil basa
cikabilir?

pisl

Uriinle ilgili saticidan beklenenler

Saticilarin  Grini satarken faydalanabilecekleri sirket
kaynaklari

isin yapisi hakkinda diger bilgiler (ticari bilgi, siparis, lojistik,
promosyon, v.b.)

0 UYGULAMA ALISTIRMASI: Uriinle ilgili “ideal” atak satig siireci ve
her asama icin gerekli B/LG/ ve BECER/ diizeyini belirleme
calismasi

=  Hazirhk

Musgterilerde “ §
o “Dolay

Musgteride guven uyandirmak

Gorundr ihtiyacin arkasindaki ihtiyact (bam-teli) ortaya
ctkarmak

“Bam-teline” uygun sunum yapmak

ftirazlarla basa ¢ikmak

Satis kapamak —s6z almak-

Takip

irket Urtini ”  ile llgili Gliven Uyandirmak
[l Caba Kuralini” Devreye Sokmak

o Derin Bilingalti ihtiyaclarini Karsilamak (Miisteriye Kendini lyi
Hissettirmek)

ictenlik ve icten Olmanin Yolu
Kayitsiz Sartsiz Kabul Edilmek
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o

= Onaylanmak
= Takdir Edilmek
=  Uyum icinde Olmak
= Etkin Bir Bigcimde Dinlemek
UYGULAMA ALISTIRMASI: Musterilerin Derin Bilingalt
Intiyaclarini Karsilamak

Musterileri Etkilemenin Sirlari

o
o

o

o O

Karsilik Etkisi (Kisasa Kisas)
Yaklasim ifadesi ve Giris Climlesi Kullanma (Musterinin Direncini
Kirmak icgin)
Baglilik ve Tutarlilik Gudusunu Kullanmak
» Madasterinin Gluven Bdlgesine Girmenin Yollari
= Artan Baglilik Kural “Salam Dilimi” Metodu
Sosyal Kanit ve Sosyal Kaniti Kullanma
Hoslanma, Arkadaslik ve Referans Sistemini Kullanma
Otorite ve Otorite Sembollerini Kullanma (SIRKET Markasini
Kullanma)
Tezat ilkesini Kullanma
UYGULAMA ALISTIRMASI: Musterilerin Direncini Azaltmak igin
S/IRKET URUNU ile fgili Yaklagim /fadesi Olusturma

Musterilerin Goriinur  ihtiyaclarinin Arkasindaki  ihtiyaci (Giai) Ortaya

Cikarmak

0]
o
0]

(@)

Misteri Neden Satin Alir?
Uriinuin Potansiyelini Ortaya Cikarmak
Miisterinin Uriinle ilgili ihtiyaclari

= Gorunir ihtiyaclar (Gi)

= Gorinir ihtiyaclarin Arkasindaki ihtiyaclar (GiAl)
Musterilerin Uriinle ilgili Satin Alma Motivasyonlari ve Faktorleri
(SIRKET URUNU ile fgili)

= Musterilerin Bam-Telleri (GIAI)
Miisterilerin Uriinle ilgili Bam-Tellerini Ortaya Cikarmak icin

= Kullanilacak Soru Tipleri

=  Go6rusme Hedeflerine Uygun Sorular

= “Bes Asamall Soru Sorma” Teknigi
Etkin Soru Sorma ve Dinleme Teknikleri
Etkin Bir Bicimde Dinlemek

= Dinleyerek Musteride Oz-deger Olusturmak

= Dinleyerek Musterinin Guvenini Kazanmak
UYGULAMA ALISTIRMASI: SIRKET URUNU ile fgili Miigterilerin
Bam Tellerini Ortaya Cikarmak igin Sorular Sormak ve Etkin Bir
Bicimde Dinlemek

ileti sim Tiplerine Gore Mii steriler

o

Davranis Bicimleri
= |lgili-Duygusal (Yunus)
= BuUtunsel Yonetici-Sosyal (Tavus)
= Pratik Direktor (Panter)
= Analitik Digtinen (Baykus)
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o lletisim Tiplerine Gére Nasil Davranmak Gerekir?

0 UYGULAMA ALISTIRMASI: SIRKET URUNU ile fgili fletisim
Tiplerine Gore Musgterilere Sunum Sirasinda Nelere Dikkat
Edebilir?

Katilimcilara Verilecek Odev
o SIRKET URUNU ile ilgili iletisim Tiplerine Gére Miisterilerin Bam
Tellerini Ortaya Cikarmak i¢in “Etkin” Soru Listesi Hazirlamak
(Soru tiplerini “Bes Asamali Soru Sorma” teknigine uyarlamak)

Katilimcilara Verilen Odev Sonugclarinin Kontrolii
o SIRKET URUNU ile ilgili iletisim Tiplerine Gére Misterilerin Bam
Tellerini Ortaya Cikarmak icin “Etkin” Soru Listesini Kontrol Etmek
ve Gerekli Duzeltmeleri Yapmak

ileti sim Tiplerinden Yola Cikarak Mii - sterilere Atak Sati § Sunumu

o Genelden Ozele Sunum ve Sunum Dizayni (S/RKET URUNU ile
Ngili)

o Ozellik, Fayda ve GIAI Baglantisi (SIRKET URUNU ile fgili)

0 Gorusme Hedefine Uygun Sunum Hazirligi ve Sunum Yapma
(SIRKET URUNU ile flgili)

o SIRKET URUNUNU ve Markasini Cesaretle Miisterilere Sunmak
(Gucla, Pozitif ve Acik Vermeden)

o Sunumda Gorsel Satis Malzemeleri Kullanmak (S/RKET URUNU
ile Ngili)

0 Sunumda “Deneme Kapanislan” Kullanmak

o Sunumda “Telkin Kapanis1” Kullanmak

0 UYGULAMA ALISTIRMASI: SIRKET URUNU ile flgili Miisterilere
Sunum (fletisim Tiplerinden Yola Cikarak)

Musterilerin itirazlarini Kar gilamak
o ltirazlar Nedir?
o SIRKET URUNU itiraz Klinigi (6’ Kural)
= Urunle ilgili karsilasilan itirazlari gruplandirmak
= Bu itirazlarin “altinda yatan sorular” netlestirmek
» Bu itirazlara “mantikli cevaplari” olugturmak
= “Jtirazlari karsilama tekniklerini” belirlemek
itiraz mi? Sart mi?
o Itiraz Karsilama Teknikleri
= En lyi Oldugun Konuda Soru Sorarak
= Detaylandirarak
» Hissediyor — Hissetti — Gordu
» Tek Endigeniz Bu mu? (Kilit Engeli Bulmak)
Sosyal kanit sunmak
Miisterilerin itirazinin Kargilandigina Dair Teyit Almak
o ltiraz Tipleri ve Bunlari Karsilamak
» Genel Satis Direnci

(@)

O O
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o

= Bilgi Talepleri
= Objektif itirazlar
= Siibjektif itirazlar
= Kot Niyetli itirazlar
= Bahaneler
= Gosteris itirazlari
= Dile getiriimeyen itirazlar
= Son Hendek itirazlari
UYGULAMA ALISTIRMASI: SIRKET URUNU ile Algili Miigterilerin
ftirazlarini Karsilamak

Musterilerin Satin Alma Sinyalleri Ve Sati § Kapama Sorulari

o

o
o
o

O O

Satici Agisindan Uriinle ilgili Satis Kapama Sartlari

Misteriler Acisindan Uriinle ilgili Satis Kapama Sartlari

Satis Kapama ve Satis Arasindaki Gicli Baglanti

Miisterilerin Uriinle ilgili Satin Alma Sinyalleri ve Bu Sinyallere
Saticinin Cevabi

Uruinle ilgili Satis Kapama (Onay Alma-S6z Alma) Teknikleri
UYGULAMA ALISTIRMASI: SIRKET URUNU ile Algili Miigterilere
Satig Kapama Sorulari Sormak

“Sirket Urtinii * ile ilgili Atak Sati § Role-Play Cali gmasi
Asagidaki agsamalardan gecilerek satis yapmak icin grup halinde senaryo
hazirlamak (bu agsamalar, ATAK SATIS BECERILERI egitim programinda
katilimcilara detayli bir bicimde gosterilmigtir). Bu vaka’larda Sirket
saticilarindan;

0]
o
0]

Cana yakin ve duygusal Musteri (Yunus)
Disavurumcu ve duygusal Misteri (Tavus)
Yonlendirici Musteri (Panter)

o Analitik Musteri (Baykus)
kisilik tiplerindeki musterilere asagidaki durumlarda “ideal” satig
surecini igletmeleri istenecektir.

OO O0OO0OO0OO0o0Oo

Satici yeni, Musteri yeni,

Musteri, Saticlyi tanityor ama trunlerini tercih etmiyor,

Musteri, Saticlyi taniyor, Urinleri deneme asamasinda,

Musteri, Saticlyi taniyor, Urnleri denedi ama sorunla karsilasti,
Musteri, Saticlyi taniyor, zaman - zaman satin aliyor,

Musteri, Saticlyi taniyor, siklikla satin aliyor,

Musteri, Sirketin avukati, Griind ¢ok iyi taniyor, kullaniyor ve tavsiye
ediyor...

Sirket saticilarinin asagidaki surreci tasarlayip, oynamalari
gerekmektedir:

O O O0OO0OO0OO0OOo0OOo

Hazirhk

Goriismeyle ilgili 3 Hedef Koymak

Musteriye Yaklasim ifadesi,

Miisterinin Derin Bilingalt ihtiyaclarinin Kargilanmasi
GIiAl'yi Bulmak icin Sondaj Yapmak

GiAl'ye Uygun Sunum Yapmak

itirazlari Karsilamak

Satin Ama Sinyallerini AlImak ve Satig Kapamak
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Bu atblye calismasinda Sirket saticilarindan asagidaki sorulara yanit
verecek sekilde bir senaryo hazirlamalari istenmektedir...

o Nasil verimliligi artirabiliriz?

0 Ne gibi yaklasimlar dogru olacaktir?

o Urinu nasil satariz?
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EK — D SATIS ICIN GEREKLI KRITIiK BASARI FAKTORLER |

Saticili gin Kritik Ba sari Faktorleri:

Olumlu zihinsel tutuma sahip olmak

Sevilen, givenilen ki si olmak

Saglikli ve iyi fiziksel gérinime sahip olmak

Eksiksiz dGrdn, rakip ve piyasa bilgisine sahip o Imak

a M w N PRE

Sirketi icin en de gerli mu steriyi bulma, bu mi  sterilere

yakla gma ve ko gsulsuz mu steri memnuniyeti icin

gereken becerilere sahip olmak

6. Musterinin gorinurdeki ihtiyacinin arkasindaki ihtiyac |
ortaya cikarma ve buna gore etkin sunum yapma
becerilerine sahip olmak

7. Rekabete ve itirazlarla ba sga ¢cikma ve sati § kapama (s6z

alma) becerilerine sahip olmak

8. Zamani etkin yonetmek. (Tracy, 2002)
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EK — E SATIS PERSONELI i$ iLANLARI

1. Genel Nitelikler:
Muisteri odakli,
Pratik ve pozitif dustnebilen,
Vardiyall calisma saatlerine uyabilecek,
Takim calismasina yatkin,
Planlama, organize etme yetilerine sahip,
En az lise ve dengi okullardan mezun,
30 yasini agsmamis,
Erkek adaylar icin askerligini yapmis veya askerlikten muaf,
izmit Derince'de ikamet eden veya edebilecek

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3798
31&illd=026

2. Genel Nitelikler
En az lise mezunu,
30 yasini agmamis,
Magazacilikta kariyer hedefleyen,
Yogun ig temposunda gorev alabilecek,
Adaylarin bagvurularini beklemekteyiz.

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3798
15&illd=021

3. Genel Nitelikler
Universitelerin iktisat, isletme, idari Bilimler ve Enduistri Miihendisligi
bolimlerinden mezun olmak,
Para ve Sermaye Piyasasi iglemlerinde en az 2 yil deneyimli olmak,
SPK ileri Diizey Lisans Belgesine ve tercihen Tiirev Araclar Lisans
Belgesine sahip olmak,
Aktif pazarlama faaliyetlerini yurutebilecek yetkinliklere sahip olmak,
Takim calismasina uyumlu, insan iligkilerinde basarili olmak,
iyi derecede ingilizce bilmek,
Erkek adaylar icin askerligini tamamlamis olmak,

30 yasini asmamis olmak.
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http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail . kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3797
47&illd=022

4. Genel Nitelikler
Universitelerin Elektronik Mihendisligi Bolimunden mezun
Literatiirii takip edebilecek kadar iyi derecede ingilizce bilen
Analitik digiinme yetenegine sahip
Takim calismasina yatkin
Sehir disina ve yurt digina ¢itkma engeli olmayan
Yetigtiriimek Uzere 6grenmeye istekli, tecriibesiz veya az tecribeli
Askerlik gérevini tamamlamis
30 yasini agmamis
Ehliyet sahibi (B) ve aktif ara¢ kullanabilen
Tercihen Avrupa yakasinda oturan (istanbul icin)
Erkek

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail . kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3796
60&illd=021

5. Genel Nitelikler
Tercihen Universite Mezunu
Ulusal ve Lokal Zincir Magazalar satis is sureclerine hakim
Gida sektdriinde deneyimli, hizli tiketim mallari ve sektori hakkinda bilgi
sahibi
iletisim, planlama ve organizasyon becerilerine ve temsil yetenegine
sahip
Tuketici ve hedef odakli, enerjik, hirsli, iletisimi kuvvetli, ikna kabiliyeti
yuksek, insan iligkilerinde basarili, hizli aksiyon alma, analitik digtinme
becerisine sahip,
Tempolu ve yogun calisma ortamina uyum saglayabilecek
MS Office programlarini kullanabilen
28 yasini agsmamis
B sinifi ehliyet sahibi ve aktif olarak arac kullanabilen

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3795
19&illd=024
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6. Genel Nitelikler
Universitelerin igletme, iktisat, iktisadi ve idari Bilimler Fakultelerinin ilgili
bolimlerinden mezun olmak
Cok iyi derecede italyanca bilen
MS. Office (Word, Excel, PP) programlari iyi derecede kullanabilen
Yurtdisgl satis ve pazarlama konusunda kariyer yapmak isteyen, seyahat
engeli olmayan
Erkek adaylarin askerlik gérevini yapmis olmalari, 28 yasini gecmemis
olmak
Adaylarin Corlu veya Corlu bdlgesine yakin yerlerden birinde ikamet
etmek veya edebilecek durumda olmak

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3786
66&illd=021

7. Genel Nitelikler .
SATIS DANISMANI- Istanbul

Magazacilik sektdriinde en az 2 yil deneyimli.

Magazaciligl kendine meslek ve yasam tarzi olarak segmis.

En az lise mezunu.

Enerjisi, 6zgilveni ve iletisim becerileri ile markalarimizi en iyi sekilde temsil
edecek.

Yogun is temposunda misteri odakli servis anlayisindan 6din vermeyecek.
Modayi yakindan takip eden.

isinde fark yaratacak yetkinliklere sahip.

Dis goruniugiune ve kigisel bakimina 6zen gosteren.

28 yasinl agmamis.

Bay ve bayan adaylar.

Erkek adaylar askerlik gorevini yapmig veya en az 2 yil tecilli olmali.

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail . kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3767
48&illd=021
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8. Genel Nitelikler:

Satis danigmani

istanbul Avrupa yakasinda aligveris merkezlerinde bulunan, subelerimizde
gorevlendirilecek, satis danigmanlari alinacaktir.

Satis konusunda deneyimli

Esnek calisma saatlerine uyumlu ve dinamik

ikna yetenegi giiclii olan

Ekip calismasina uyum gdsterebilen

Lise mezunu

28 yasinl gegmemis

Bay, bayan satis danigsmanlari alinacaktir.

Erkek adaylarin askerlik gérevini tamamlamis olmasi gerekmektedir.

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3750
63&illd=021

9. Genel Nitelikler o
BANKA POS SATIS YETKILISI -

Universitelerin 4 yillik bolimlerinden mezun,

Finansal hizmet satisinda en az 2 yil deneyimli,

B sinifi ehliyetli ve aktif olarak ara¢ kullanabilen,

28 yasinli agmamis,

MS Office programlarina hakim,

Askerlik goérevini tamamlamis,

Yogun olarak Ankara ve gevresindeki illere seyahat edebilecek,
Bay,

Satis isinin gerektirdigi donanima sahip,

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3723
58&illd=002

10.Genel Nitelikler

SATIS DANISMANI VE KASIYER

Magazacilik sektdriinde en az 1 yil deneyimli,

Magazacilik alaninda kariyer yapmak isteyen,

Perakende Magazacilik kasa programlarini kullanmig olan (kasiyerler icin),

En az lise mezunu,
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Musteri ve satis odakli,

Dig gorunumune 6zen gosteren,

Enerjik, pozitif ve gllerytzli,

28 yasinl agmamis,

Erkek adaylar icin askerlik gérevini yerine getirmis olan
takim arkadaslar ariyoruz.

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3688
84&illd=021

11.Genel Nitelikler

SATIS TEMSILCISI-ANKARA

En az lise mezunu

30 yasini agsmamis

Askerligini tamamlamis (erkek adaylar icin)

Elektrik / Elektronik magazacilik veya satis alaninda tecribeli
Perakende magazacilik alaninda kariyer yapmay! hedefleyen satis
temsilcileri ariyoruz.

http://web4.Kkariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=2949
27&illd=002

12.Genel Nitelikler

SATIS UZMANI

Universitelerin 4 yillik 6rguin lisans egitimi veren bolimlerinden mezun,
Satis konusunda en az iki yil deneyimli (tercihen hizmet sektoriinde),
MS Ofis uygulamalarinda tecrubeli,

lyi derecede ingilizce bilen,

Aktif ara¢ kullanabilen,

Erkek adaylar icin, askerlik hizmetini tamamlamis,

28 yaginl agsmamis,

Istanbul Avrupa yakasinda ( Bakirkdy, Sirinevler, Florya, Avcilar, Esenyurt,
Kicukcekmece, Blyukcekmece, Beylikdizi civarinda) ikamet eden,

http://web4.kariyer.net/jobsearch/jobdetail.kariyer?arn=&sid=&ilankodu=3709
14&illd=021
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OZGECMIS

ADI, SOYADI
UNVANI

DOGUM TARIHI
OGRENIM

YABANCI DIL

MEDENI HAL

GOREVLERI

2002 — halen

2000 - 2002
1999 - 2000
1997 - 1997

1994 - 1996

Okan GUMUS

Brian Tracy International Turkiye, Egitim ve Performans
Gelistirme Danismani

26.10.1972 istanbul

Kabatas Erkek Lisesi

Yakindogu Universitesi

Muhendislik Fakultesi Bilgisayar Muhendisligi (Lisans)
Yakin Dogu Universitesi

Fen Edebiyat Fakultesi Pedagoji B6lumu (Yan Dal)
Maltepe Universitesi

Sosyal Bilimler Enstitiisii Endistri ve Orgiit Psikolojisi
(Yuksek Lisans) (devam)

Anadolu Universitesi Acik Ogretim Fakultesi Laborant ve
Hayvan Teknikerligi (devam)

Kadikody Egitim Merkezi Deneme Sahnesi, Tiyatro
Bolumu (devam)

Almanca

ingilizce

Evli

United Ozel Egitim ve Danismanlik A.S.
Brian Tracy International Egitim ve Performans
Gelistirme Danigmani

INFOTECH A.S.
Proje Muduri

ATON
Satisg ve Sistem Muduri

istanbul Pazarlama
Proje Muhendisi

Alpaltex & Wear Co.
Sistem Kontrolu ve Proje Uzmani
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