SATIS GUCU

TURKER GOKSEL




Satis Giicu Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyukliiguniun Belirlenmesi

0 Satis giicii yonetiminin ilk P o
g 6 reVi a m a 91 a rln EEEEE;E;? ra::llf‘;:: Is:;): eotgaes:zasynnu yonetebilmek igin, dncelikle kendisiyle ilgili asadidaki konularda bagarili
belirlenmesidir.

o Sirketin toplam ulasmak
istedigi satis rakami nedir?

o Uriin bazinda ve cografya
bazinda ulasilmak istenen
satis miktar: nedir? D) - O




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi
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o Amaclarmi belirleyen bir
satis yoneticisi daha sonra
sirketin satis giicu cesidine,
orgut yapisina ve satis gucu
buyikliigiine karar
vermelidir.



Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

O Satis gucuniin ¢esidiyle ilgili
olarak sirket, tam zamanh
istihdam edilen dogrudan bir
satis giicune sahip olabilir ya da
bagimsiz temsilcilerden olusan
ya da komisyon temelinde
kontrata bagh satis yapan
acentelerden olusan bir satis
giiciine sahip olabilir.



Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Genel olarak bir firmanin
satis gucunt
yapilandirmasi icin 4
secenegi bulunmaktadir.

0 Ancak bu yapilardan
birden fazlasi bir arada
kullanilabilir.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

0 - Cografi temelli satis giicu
yapisi
- Uriin temelli satis giicii
yapisl
- Miusteri temelli satis giicu
yapisi
- Islevsel satis giicii yapisi




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Cografi orgiit yapisinda her bir
satisci belirli bir cografi birimde
gorevlendirilir ve firmanin tiim
urunlerini bu bolgede yer alan
tum muisterilere satar.

o Bu yapida her bir satis bolgesi
ayri bir kar zarar merkezi olarak
gorulur.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiiniun Belirlenmesi

o Her bolgenin satis
yoneticisi kendi bolgesinin
satis amaclarinin
karsilanmasindan
sorumludur.




Satis Guci Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiinun Belirlenmesi

o Bu tiur bir orgiit yapis: yerel
kosullara uyum, faaliyetlerin
kontroli, miisteri hizmeti ve
pazari kapsayabilmek
acisindan avantajhdir.

o Her bir satis¢i sinirh bir
cografi alandaki musterilere
hizmet verdiginden seyahat
masraflar: azdir.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Isletmenin satisin1 yaptigi
urunler arasindaki
farkhhiklar ¢ok oldugunda
ya da urunler karmasik
oldugunda her bir satisciya
tizerinde uzmanlasacaklan
urunler tahsis edilir.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Her satis¢cinmin satacagi urinler
tizerinde ihtisaslasmasi
saglanir.

o Bu sistemin olusturacagi bir
problem sudur.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Sozgelisi bir perakendeci, ayni
sirket tarafindan uretilen temizlik
uirinleri ve gida uriinlerinin alicisi
oldugunda ayni firmanin farkh
satis elemanlar1 perakendeciyi
farkhh zamanlarda ziyaret
edeceklerdir.

0 Bu durum da miisteride sikinti ve
zaman kaybi yasayabilir.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

0 Miisteriye dayah
orgutlenmede isletmenin tiin
uriin dizisini spesifik bir
miisteriye satmaktan soruml
satis temsilcileri
bulunmaktadir.




Satis Gucu Yapisinin, Stratejisinin ve

Buyuklugunun Belirlenmesi
]

o Ornegin, bilgisayar sektoriindeki
uretici bir isletmenin bankalar,
hastaneler, okullar gibi farkh
miisterileri oldugunda her bir
miisterinin bilgisayara yonelik
ihtiyaclar farkh olacaktir.

o Her musteriyi ve ihtiyaclarini iyi

bilen satis¢1 miisteriye gore
uzmanlasacaktir.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Isleve dayah orgiitlenmede
satis isi her bir satis¢cinin
tizerinde uzmanlasacagi
farkh islevlere boliiniir.

0 Musteriye bir uzmanlar
ekibi tarafindan hizmet
verilir.




Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Ornegin bir satisci ilk
gorusmenin yapilmasindan ’ ,
bir digeri tiriinin \\ WY
yerlestirilmesinden bir .
baskasi ise iiriiniin |
servisinden sorumlu olur.
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Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

o Bir sirket, ¢cok cesitli
urtinlerini genis bir
cografya icinde yer alan
farkhh musterilere satmak
durumunda kaldiginda,
genellikle farkh satis giicii
yapilarimin birkacini
birlestirir.




Satis Guci Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiinun Belirlenmesi

0 Satis giici miusteri ve bolgeye
gore; Uirin ve miisteriye gore o
ya da bolge, miisteri ve tiriine ——
gore uzmanlasabilir.



Satis Gucii Yapisinin, Stratejisinin ve
Buyuklugiunun Belirlenmesi

0 Tek bir yapinin tiim isletmeler ya
da durumlar i¢cin uygun oldugu
soylenemez.

0 Her sirket musterilerinin
ihtiyaclarina en iyi hizmet eden ve
kendi pazarlama stratejisine
uyum saglayan bir yapi
secmelidir.




0 Satis giiciiniin yapisina
karar veren bir sirket, daha
sonra satis gucunun
buyiukliugiine karar
vermelidir.

o Bir sirketin satis giicu en
uiretken ve en pahah
degerleri arasindadar.




]
0 Satis gucunun buyuklugunin
artmasi satislari ve maliyetleri
artiracaktir.

o Son yillarda teknolojinin gelisimi
isletmelerin satis gucu sayisinda bir
dususe neden olmustur.

0 Bircok isletme, ihtiyaci olan satis
giicii sayisin1 belirlemede is yukii
yaklasimindan yararlanir.




Satis Guciinun Buyukluguniin Belirlenmesi

0 Bu yaklasimdaki farkh
adimlari soyle siralayabiliriz:
1. Farkhh musteri c¢esitleri icin
ne sikhikta miusteri ziyareti
gerektigi tahmin edilmelidir.

o Onemli miisteriler ve karar
verme birimleri, birkac Kkisiden
olusan miusteriler daha fazla
Zlyaret gerektirir.




o 2. Farklh miusteri cesitleri
icin ziyaret siiresi tahmin
edilmelidir.

0 Daha sik satin alan
misteriler icin daha kisa
ziyaretler yeterli olabilir.




0 3. Tum musterilere hizmet
vermek icin gerekli is yukii
tahmin edilmelidir.

4. Bir satiscinin yerine
getirebilecegi is yuki
belirlenmelidir.




5. Toplam is yukii, bir
satis¢cinin yerine
getirebilecegi is yukiine
bolunerek ihtiyac
duyulan satis¢i sayisi
hesaplanmahdir.




o 1. Farkli miusteri cesitleri
icin ne siklikta musteri
ziyareti gerektigi tahmin
edilmelidir.

o Onemli miisteriler ve karar
verme birimleri, birkac
kisiden olusan miusteriler
daha fazla ziyaret gerektirir.



o 2. Farkhh musteri cesitleri icin
ziyaret siiresi tahmin
edilmelidir. Daha sik satin
alan musteriler icin daha kisa "*‘
ziyaretler yeterli olabilir.

0 3. Tum musterilere hizmet
vermek icin gerekli is yukiu
tahmin edilmelidir.




o 4. Bir satis¢inin yerine
getirebilecegi is yuki
belirlenmelidir.

o 5. Toplam is yiuiku, bir
satis¢cinin yerine
getirebilecegi is yiikiine
boliinerek ihtiya¢ duyulan
satis¢1 sayisi hesaplanmahdir.




Satiscilarin Tedariki ve Secilmesi

0 Uygun satis elemani1 adaylarinin
tedarik edilmesi ve bunlar arasindan
secim yapilmasi, satis yonetiminin
onemli gorevlerinden biridir.

0 Eger isletmelerde satis temsilcisi
seciminde hangi ozelliklerin goz
oniinde bulundurulacag bilinseydi
secim sureci ¢cok kolay olabilirdi.




o Iyi bir satis performansi icin gerekli
kisilik ozelliklerine iliskin pek cok
arastirma yapilmasina ragmen
genellestirilecek sonuclara
ulasilamamuistr.

o Suphesiz ki farkl satis rolleri icin
sozgelisi siparis alan ve siparis elde
eden satiscilar icin farkh ozellikler
aranacaktir.




o Dolayisiyla isgoren se¢me ve
ise alma sureci iIs analizi ve is
tanimiyla baslamahdur.

o Is analizi belirli satis
pozisyonlarinin
Incelenmesidir.

o Is analizinden elde edilen
bilgilere dayanarak is tanimi
yapilir.




o Is tanimi her bir satis
pozisyonunun
gerektirdiklerini ve is
iliskilerini tanimlayan
yazili bir dokiimandir.
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Satiscilarin Tedariki ve Secilmes
]

0 Satis¢inin Kime rapor verecegini,
diger sirket personeliyle
etkilesimini, yuriitillmesi gereken
spesifik faaliyetleri, isin
gerektirdigi fiziksel ve zihinsel
yetenekleri, hangi urunlerin
satilacagi gibi bilgileri icerir.

o Is tanimindan isin gerektirdigi
nitelikler belirlenir.




o Problem ¢ozme becerisi,
insan iliskileri, araba
kullanabilme vb.

0 Yonetim satis gicunde
ihtiya¢c duyulan nitelikleri
belirledikten sonra aday
satis elemanlar1 arasindan
secim yapmahdur.

/




o Isletmelerin insan
kaynaklari departmanlari
mevcut satis gicu
kadrosundan, is ilanlari
vererek, yeni mezunlar
arasindan ya da diger
sirketlerin elemanlarindan
satis¢1 adaylar: belirler.




0 Satis¢l secim siireci
basit resmi olmayan
gorusmelerden,
kapsambh testlere ve
ayrintili gorusmelere
uzanan bir yelpazede
olabilir.




0 Biuyiuk sirketler satisci
adaylarina analitik ve
orgutleme yeteneklerini,
kisilik ozelliklerini, satis
yeteneklerini
olcebilecekleri testler
uygularlar.

~
[

L e T T

"""""



Satiscilarin Egitimi

O Satis¢1 egitimi hem yeni
satiscilar: hem de mevcut 44 9
: @l
satiscilar: iceren devaml * ‘
bir surectir. '

0 Eskiden birc¢ok firma
satiscilarim ise aldiktan
hemen sonra sahaya
gonderirdi.



Satiscilarin Egitimi

0 Qysa guniumiizde firmalar
yeni ise aldiklar: satiscilari
egitmek icin birkac¢ haftayi
ya da aylar1 kapsayabilecek
egitimler vermektedirler.

0 Yeni satiscilarin egitimi
hem maliyetli hem de
zaman alan bir surectir.




Satiscilarin Egitimi

]
0 Egitim programlarinin c¢esitli amaclari
bulunmaktadir.

0 Satis¢1 firmasin1 tamimal ve firmasiyla
ozdeslesmelidir.

o Dolayisiyla pek ¢ok egitim programi
firmanin, gecmisinin ve amaclarinin,
finansal yapisinin, 6nemli tiriinlerinin
ve pazarlarinin tanimlanmasiyla
baslar.




Satiscilarin Egitimi

0 Satiscilar, satacaklar: urinlerin
ozelliklerini, nasil uretildigini iyi
bilmelidirler.

0 Satis¢ilar ayrica rakipler ve miusteriler
hakkinda da bilgi sahibi olmahdirlar.

o Rakiplerin stratejileri, farkh
miisterilerin ihtiyaclari, satin alma
bicimleri de egitim programlarinda
kapsanir.




Satiscilarin Egitimi

0 Satis¢ilar ayrica satiscilik ilkeleri,
satis surecinin asamalari, etkin
iletisim kurma becerileri, rapor
hazirlama, satis ahlaki gibi . B
konularda da egitim ahrlar.




Satiscilarin Egitimi

0 Ortalama olarak bir satis
egitim programinin
zamaninin % 35'i uiriin
bilgisine, % 30'u satis
tekniklerine, %25’i pazar ve
miisteri bilgisine, % 10'u ise
satis ahlaki uygulamalarinm1 da
iceren diger konulara ayrilr.




Satis Gucuinun Gudulenmesi ve
Ucretlendirilmesi

o Isine giidiilenmis satiscilar
olmadikca, en iyi satis plam bile
basarisiz olacaktir.

0 Baz satis¢ilar ic motivasyonuna
sahip iken bazilarinin ise yonetim
tarafindan gudiilenmeleri ve
giidilenme diizeylerinin de
surekli kihnmasi gerekmektedir.




Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

0 Satis giiciiniin gudiillenmesine
iliskin yapilan arastirmalar acik bir
is tammminin; etkin satis yonetimi
uygulamalarinin; basarma
duygusunun; uygun ucret, tesvik ve
odiillerin gudiilenmis bir satis giicti
olusturacagini ortaya koymaktadur.




Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

o Ucretin giidiileyici bir etken
olmasi satis giicuniin
ticretlendirilmesi
konusunun onemini
artirmaktadir.




Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

o Ucretlendirme planlari iic
islevi yerine getirir: calisanin
yaptigi isin karsihiginin
odenmesi, satis giicuniin
faaliyetlerini orgiitiin
amaclari ve onceliklerine
yonlendirmek ve satis¢cinin
kendisini isine adamasini
saglamak.




Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

0 Satiscilarin ucretlendirilmesinde
genelde tic yontem soz
konusudur:

TORKIYE CUMHURIYET MERKEZ BANKAS| _ s
e c - e v 2 -

0 Dogrudan maas, dogrudan
komisyon ve bunlari birlestiren
bir ucret plani.

0 Dogrudan maas 6demesinde

satisciya her odeme doneminde . & | , SN
Sabit bir miktar 6denir. 2@@ ao3z208808 IIYDZ TORK LIRASI 2@@



Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

0 Bu yontem satiscilarin
performanslarini tahmin etmek

zor oldugunda, is satis yapmak
disinda da cesitli gorevleri ’ “ R
kapsadiginda ya da satigci satisi

kapatmak icin musteriyi

zorlamak yerine, miisteriyle

iliski kurmaga yonlendirilmek

istendiginde tercih edilir.




Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

0 Dogrudan komisyona dayah
licret planlarinda satisciya
gerceklestirdigi satislarin ya
da karin belirli bir yuzdesi
odenir.

0 Satis¢cinin urunleri hizh bir
sekilde satmasini tesvik
etmek icin kullanilabilir.




Satis Gucunun Gudiilenmesi ve
Ucretlendirilmesi

0 Birlestirilmis 6deme planlarinda ise sabit
bir taban maasi ile birlikte komisyon ya
da prim odenir.

o Sirketler genellikle satiscilarin
ticretlendirilmesinde bu son plani tercih
ederler.

o Boylece satisciya bir maas giivencesi
saglanirken, ayn1 zamanda daha iyi
calismasi icin de bir tesvik sunulmus olur.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Satis yonetiminin son islevi,
satiscilarin performanslarinin
degerlenmesidir.

0 Satis gliciiniin performansinin
degerlenmesiyle isletmenin hem Kisa
donemli hem de uzun donemli
amaclarina ulasabilecek sekilde
satiy giiciinin performansini
yonlendirmek amaclanir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Satis gucuniin performansini
degerleyebilmek icin diizenli
bilgi akis1 saglanmasi
gereklidir.

0 Yonetimin satiscilarin
performansi hakkinda bilgi
alabilecegi en onemli kaynak
satis raporlaridir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Satis raporlar haftahk ya da
ayhk calisma planlarim ve
calistiklar: bolgelerin
pazarlama planlarim da icerir.

0 Satis¢ilar ayrica satis
ziyaretleri ve satis harcamalari
hakkinda da rapor verirler.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Yonetici kisisel gozlemleriyle, T
miisterilerle yapilan &  CURYS
arastirmalarla ve diger —L |
satiscilarla konusarak da R
satis¢cinin performansi A = &

hakkinda bilgi edinir.
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Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

o Performans degerlemesi
niceliksel ve niteliksel acilardan
yapilir.

0 Niceliksel degerlemelerde satis
kotalarindan yararlanihr.

o Satis kotalar satiscidan belirli
bir donemde yerine getirmesi
Istenen hedeflerdir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Kotalar satis¢cinin belirli bir
donemde gerceklestirmesi
istenen satis miktariyla ilgili
olabilecegi gibi, satiscinin
yapacagl miisteri ziyaretleri,
kazanilan yeni miisteri sayisi,
satis harcamalariyla ilgili
olarak da belirlenebilir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

o Niteliksel performans
olcimleri satis¢cinin
tutumlari(is tatmini ve
adanmishk), urtin bilgisi,
miisteri bilgisi, devamsizhk,
iletisim ve sunus yapma
becerileri hakkindaki
subjektif degerlemeleri icerir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Gunumiizde bazi
isletmeler, satis¢cinin

performansini degerlerken ’ z \;
subjektif ol¢iillerden biri }7.7
olarak miisteri tatminini de - & ’

g0z onune almaktadirlar.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Niceliksel bir degerleme
yontemi, davranisa dayah
olciimlerden ¢iktiya dayah
kontrol stratejilerine
uzanan yelpazede olabilir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Davramisa dayah kontrol
stratejileri kac¢ satis ziyaretinin
yapildigi gibi girdileri olcerken,
sonuca dayah kontrol stratejileri
ne kadar satisin gerceklestigi
gibi ¢ciktilari olcer.

o Uygulamada niteliksel ve
niceliksel tekniklerin bir
birlesimi kullanilhir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

0 Satiscinin performansinin
kendi gecmisteki
performansiyla ol¢imii,
diger satiscilara gore
olcimiu satis¢inin
performansi hakkinda a¢ik
bir fikir verecektir.




Satiscilarin Performansinin
Degerlenmesi

o0 Yonetici de satis¢cinin
yeniden bir egitime ihtiyaci
olup olmadigi, kotasinin
yeniden diizenlenmesi
geregi gibi onlemler alip
almamaya karar
verecektir.
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