SATIS EGITIMI

TURKER GOKSEL




0 Cagdas isletmecilikte
isletme basarisinin biyuk
olciide insan kaynaklarinda
yattig1 kabul edilmektedir.

0 Bu da orgut calisanlarmin
surekli egitim yoluyla
gelistirilmesi gerektigi
anlamina gelir.




O Satis gucu egitiminde once
egitim amaclari belirlenmelidir.

0 Sozgelisi yeni bir mamulii
tanitmaya yonelik egitim
programi ile mevcut musterilere
yapilacak satislar1 arttirmayi
amaclayan bir egitim programi
farkhdur.




SATIS EGITIMI

o Ikinci asamada satis egitiminin
programi hazir olmahdir.

o Bu program hem egitime
katilacaklara hem de amaca uygun
olmahdir.

0 Uciincii asamada, programin Kimler 4.
tarafindan yuritilecegine karar
verilmelidir.




SATIS EGITIMI

O Satis egitimi
isletmedeki damismanlar
yurutebilecegi gibi bu egitim
profesyonel egitim kurumlari
tarafindan da verilebilir.

o Egitim programinin yararh
olup olmadig1 mutlaka test
edilmelidir.




SATIS EGITIMININ AMACI

o Oncelikle isletme acisindan
egitim (education) ve
yetistirtme (training)
arasindaki farka deginmekte
yarar vardir.




o Tanmim olarak egitim;
isletme icindeki veya
disinda, formal programlar
yoluyla veya kendi kendine
ya da tecrube kazandirarak
bir Kisinin bilgi, yetenek ve
becerilerinde degisiklik
faaliyetidir.




o0 Yetistirme ise; ‘belirli
kademelerdeki belirli isleri
yapabilmek icin gerekli olan
bilgi, yetenek ve
davranmislarin
kazandirilmasi siirecidir.

0 Satis egitimi her seyden once
bir ogretim faaliyetidir.




o Isletme yonetiminin bu
faaliyetteki amaclari;
saticilart miumkin oldugu
kadar verimli yapmak,
zaman kayiplarim azaltmak
ve is giicu devir hizim
diisurmektir.




0 Satis egitiminin diger amaci bilgili
satic1 yetistirmektir.

0 Satici isletme politikalarin1 anlayip
yorumlamak, satis firsatlarim
yakalayip degerlendirmek ve
miisterilerden gelecek sorular: daha
rahat cevaplandirmak icin dis
cevreye ve isletmeye iliskin temel
bilgilere sahip olmahdur.




0 Satis egitimi satis¢cilarda dogru
cahisma aliskanhklar:
gelistirmek zorundadir.

0 Satis gorevi icin ise
alinanlarimin hepsinin egitim
gormesine gerek vardir.




SATIS EGITIMININ AMACI

o Ancak bu egitimin derecesi
farkhdir.

0 Baska sirketlerden transfer
edilen tecriibeli satiscilarin
bile bir egitimden gecirilmesi
zorunludur.

EGITIMLER

BASLIYOR




0 Yeni urtinler imal edildiginde, uirtinler
gelistirildiginde ya da mevcut urinin
yeni kullanmim yerleri bulundugunda
egitime ayrica gerek vardir.

7 Bu nedenle egitimin amaci satis¢iya,
uiriine, isletmeye, miisterilere ve
piyasanin ozelliklerine gore degisir.




0 Satis egitim programlarinin en
onemli amaclarindan biri satis
elamanlarinin sati§ sanatiyla
lgili olarak egitilmesidir.

o Iki temel yaklasim uygulanir:




o 1-  Satis yonlu ( klasik basingh )
yaklasim

0 2-  Miisteri yonlii ( sorun ¢ozii¢ii)
yaklasim




SATIS EGITIMININ AMACI

o Bu programlarin cogunda
satis siireci satis
elamaninin yiiritmesi
gereken cesitli asamalardan
olusur:




1-  Olas1 miisterilerin
belirlenmesi.

2-  On yaklasim.

3-  Yaklasim.

4-  Takdim ve gosteri.

5-  Itirazlar karsilamak.

6-  Satis1 baglamak.

/- Satis sonrasi izleme




0 Satisciya gorevi ile ilgili
bilgiler verdikten sonra
satis¢cinin hemen satis
yapabilecek duruma
gelmesi mumkiin
degildir.




o0 ‘ne yapilacagini’ ve ‘nasil
yapilacagim bilmek’ fiilen
‘cidip yapmak’ icin yeterli
degildir.

0 Satisciya bunlar arasindaki
gerekli gecisler egitim
yoluyla verilmelidir.




SATIS EGITIMININ UYGULANMASI

0 Uygulamada satiscilara verilen egitim, degisiklikler
gosterir.

0 Bir egitim programi, satiscinin goreviyle ilgili temel
faaliyetleri neler oldugunun tespiti, satis¢cinin ne is
yaptiginin belirlenmesi, saticinin neleri bilmek ve neleri
ogrenmek zorunda oldugunu arastirmasi, bunlarin nasil
ve kimler tarafindan ogretileceginin incelenmesini
kapsar.



SATIS EGITIMININ UYGULANMASI £

0 Satig egitim programinin amaci,
yeni ise alinan ya da mevcut |
satiscilarin satis etkinligini
arttirmaktir.

0 Butun satis yetenekleri ve
davramslar: formal bir egitimle
verilemez ve butiun satis
kosullarina uygun tek egitim
programi yoktur.




o Formal egitim programina ek olarak
satis elamanina satis yoneticisi
tarafindan is basinda informal bir
egitim programi uygulanmahdar.

0 Satis egitim programi diizenlenirken
genel olarak ogrenme ilkelerinden
yararlanilmal ve program acik,
anlasihir bir bicimde onceden
hazirlanmalidir.




o Surekli ve diizenli olarak
ogrenilenler tekrar edilmeli,
gozden gecirilmeli ve adaylarin
egitime aktif olarak katilmalari
saglanmahdir.

0 Egitim programinin basarih
olmasi icin cok degisik
yontemler kullamilmahdar.




SATIS EGITIMININ UYGULANMASI

0 Karatahta ve tebesirin disinda i o |
slayt-teyp, transparan, i
tepegoz, film ve video gibi . ma"‘a"“@ an
cagdas gorsel, isitsel 6grenme
araclari ve tekniklerinden

yararlanilmahdir. 4
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0 Satis egitiminde ayrica ornek olay ve rol
oynama yontemleriyle birlikte
konferanslar,

tartismalar,
seminerler,
paneller,

O 0O 0O 0O

aday satis elamaninin satis goriismelerine
bir izleyici olarak katilmasi,




O Satis egitimi icin profesyonel
tiyatro oyuncular tarafindan
hazirlanms piyeslerin
seyredilmesi, isletme oyunlari
(business games) veya
simulasyon teknikleri yararh
ogrenme araclari olabilir.




Bir Ise Baslangic Egitimi Programinin
Planlanmasi

0 Bir ise baslangi¢ satis egitimi
programinin hedefleri sunlardir:

1- Katilimcilarin sirkete
giiven duymalarimin
astlanmasi

2-  Uriin bilgileri saglamak




Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

3- Katillmcilarin nihai olarak
potansiyellerini arttiracak
sekilde satis yeteneklerinin ve
tekniklerinin verilmesi

4-  Sirketin destek gruplari -
servis boliimu, ulasim, reklam,
tasarim, ar-ge...hakkinda bilgi
sunulmasi




Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

5-  Satis ve destek
elamanlar1 arasinda iyi
iliskiler kurulmasi

6- Satis elamanlarn icin

gecerli olan idari
ayrintilarin verilmesi




Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

0 En temel hedefi ise sirkette "ﬁ & *

basarih bir kariyere sahip
olabilmek i¢in gerekli
bilgi ve yeteneklerin
saglanmasidir.




Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

o Egitim sorumlusu ,tam bir
satis egitim programina
yeterli olacak butc¢eyi onceden
hazirlamal ve onaylatmahdir.

o Bundan sonraki safha spesifik
olarak egitim ihtiyaclarinin
neler oldugunu saptamak
olacaktir.




Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

0 Egitim sorumlusu kendine su sorulari
sormalidir:
Katilimcinin mutlaka bilmesi gereken
nedir?
Katimcinin bilmesinin faydah olacagi
sey nedir?

Katilimcinin bilse iyl olacagi sey nedir?



Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

o Tum gerekli olacaklar mutlaka ve
zamanin el verdigi kadar faydah
olacaklar dahil edilmelidir.

o Onlarin bilmesinin
faydah olacagi seyler konu harici
hususlardir - anekdodtlar,
katilimcilarin kendi bolgelerinde
karsilasmayacaklari sorunlar.

www.shutterstock.com - 74597059



Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

0 Zzaman kalirsa ’ciciler’ de
dahil edilebilir.

o Tam urun bilgileri sadece
uriin egitimi satis
egitiminin bir parcasi ise
verilecektir.




Bir Ise Baslangi¢c Egitimi Programinin
Planlanmasi

0 Yuksek capta teknik,
karmasik veya genis yelpazeli
techizatla urun egitim
programinin satis egitim
programindan once gelmesi
olagandir.




Merkez Buroda Katilimcilarin
Karsilanmasi

o Idare icin en 6nemli
hususlardan biri de yeni ise
alinan birinin egitim i¢in
gelisinde 1yi bir sekilde
karsilanmasidir.




Merkez Buroda Katilimcilarin
Karsilanmasi

0 Katilimcilar: karsillamak icin
kadrodan hangi liye
gorevlendirilirse )
gorevlendirilsin, yeni gelenleri
dostca bir giiliimsemeyle
karsilamasi ve sicak
sozcuklerle onlarla konusmasi
tembih edilmelidir.

WoRk k. SHOP




Merkez Buroda Katilimcilarin
Karsilanmasi

o Egitim salonun kapisinda,
egitim mudiriu, satis
miiduru veya esit derecede
onemli bir yonetici gelen
katilbmciyr karsilamak icin
beklemelidir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Egitimin uzunlugunu FallingAction

asagidaki faktorler
belirleyecektir:

Uriin karmasikhig
Uriin yelpazesi
Pazarlama plam

€€ Suspend your Disbelief
Learn to wade through ethical dilemmas }‘



Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Egitimlerin sabah 09-09:30

civarinda baslayip aksam 17- BUSlNESSI

17:30 civarinda bitmesi
uygundur.

o Her oturum 45 dakikadan.
uzun stirmemelidir.

o Aksi halde katilmcilar yorulur
ve dikkatleri dagilr.



Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Egitimin baslangicinda
egitmen sirketin ve
kendisinin 0z gecmisini
anlatarak giiven kurar.

o Sirketin sagladig firsatlar |
ve destek ekiplerinin =

sagladigr yardimlar
anlatilir.



Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Pazarlama politikasina ve
buiyume politikalarina
kisaca deginilir ve
pazarlama
planlarinda satis
elamanlarimin 6nemi
tizerinde durulur.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Bu boliimiin en onemli hedefi;
egitmenin katihhmlarinin heveslerini
kabartmasi, gerginliklerini gidermesi,
sirketlerinden ve yaptiklari isten gurur
duymalarini saglayacak olan uzun
calismanin baslangicini yapmasi ve
katihmcilarin kendisine egitmen
olarak guven duymalarini
saglamasidir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Daha sonra satis elamanin
merkez biiroya, servis
boliimiine, musterilerine ve
giinliuk calismasina karsi olan
tutumunun tizerinde durur.

o Egitmenin amaci kahimcilarin
fikirlerini etkilemek, onlara cok
uzun sureli bir pozitif diisiinme
egitimi vermektir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Sonraki asamada tirun
bilgileri verilir.

o Uriin bilgilerinin asilanmasi
icin en 1yi yontem tirin
analizi, urunun ozellikleri,
performansi ve satin alinmasi
icin gecerli sebeplerdir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Satis prezantasyonu
egitmen ici zor bir
asamadir.

0 Bu asamada egitmen satis
elamanin hicbir seyi sansa
birakmamak icin mantikh
bir satis siralamasa ile
calismasinin avantajlarimi
anlatacaktir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Daha sonraki asama satis
teklifi analizidir.

0 Satis¢cinin tiim urin
ozelliklerini tanimlayabilmesi
ve onlardan musteriler icin
cikartabilecegi butin
yardimlari ortaya
koyabilmelidir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Satis teklif analizini rakip
analizi takip eder.

o Egitmen bu asamada kendi
urinun avantajlarim ve rakip
urtinlerle kiyaslandiginda
dezavantajlarim acik ve
tamamen gercege bagh
kalarak belirtmelidir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Dezavantajlarin nasil
avantajlarla karsilanacagi
da anlatilir.

0 Genellikle idari ayrintilar
egitimin son guniinde ele
alinir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Ama bu yanhs bir
yontemdir ve egitimin dusik
bir notta sona ermesine yol
acar, halbuki en son olarak
yiiksek bir not koyulmal ve
satis elamanlari yeni bilgileri
Ile ilk ziyaretlerini yapmak
icin sabirsizlanmahdirlar.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Idari ayrintilar satis
elamanlan icin sikicidir.

0 Bu asama diger bolumler
arasina konmal, sona
birakilmamahdur.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Bu bolumde sikayetlerin
halledilmesi, nasil siparis
verilecegi, alinacak
ucretler, teslimat,
doldurulacak formlar,
sozlesmeler, 1skontolar,
masraflar vb. gibi konulari
kapsar.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

o Daha sonra sorun
cozumleri tizerinde durulur.

0 Musterilerin sorunlari
tizerinde durulur ve
bunlarin nasil ustesinden
gelindigi anlatilir.




Egitimin Uzunlugu Ve Oturumlarin
Planlanmasi

0 Egitimde her giiniin
sonunda ozet yapilir ve
katilimcilarin soru
sorabilmeleri icin vakit
ayrilr.

o Son olarak da yazili ya da
sozlu sinav yapihr.




0 Saha satis egitimleri icin bir
egitim talimatnamesi
yazilmahdir.

o Her ziyaretten once
gorusmeyi kimin kontrol
edecegi konusunda bir
karar almmahdir.




o Yeni bir satis elamani soz
konusu ise ilk giinde saha satis
miiduru gorusmeleri yurutir.

7 Daha sonraki giinlerde ise,
saha satis muduri hig
karismadan, satis elamani
gorusmeleri yapar.




o Her ziyaretten sonra bir
tartisma olmali, saha satis
muduru once satis elamanin
fikirlerini sormali sonra da
kendi goriislerini
bildirmelidir.

0 Gunun sonunda tiim gunun
calismasi degerlendirilir.




o Bir satis egitim programi
statik olmamahdur.

O Ara sira yeni gorsel
yardimer malzemeler
tedarik edilmelidir.

0 Satis egitiminin etkiligini
ol¢cmek cok kolaydur.




0 Satislar arttirmahdir, morali
yukseltmeli, satis elamanlarimin
ise giris cikislarim azaltmah, kar
arttirmali, miisteri sikayetlerini
azaltmali ve yeni miisterilerin
bulunmasini saglamahdir.

o EtKili satis egitimi bu sonuclarn
getirir.




