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PAZARLAMA ISLETMELERINDE SATIS ELE!
' ~ SORUNLARI VE
YONETICILERIN BEKENTILERI

Esin KUHEYLAN (%)

OZET

_ Cagdas bir pazarlama sistemi, ekonominin pazara sunmay: olanakl: kil-
~ dig1 sonsuz sayida yapinlarla, tiiketicilerin c¢ok cesitli ve degisken arzular; ara-
sinda bir uyum saglamakla wyiikiimliidiir. Tiiketici ile isletme arasinda varol-
mas1 gereken bu uyumun saglanmasinda, ¢esitli pazarlama araglarindan yararla-
nilmaktadir. Bu araclardan biri olan satis giicii, giiniimiizde giderek onem ka-
- zanmaktadir. Satis elemanindan beklenen, genel isletme amaclarima uygun ola-
rak hedeflenen satis hacmine ulasmaktir. Tiiketiciye yonelik cagdag pazarlama
anlayisinin gelisip, yerlesmesiyle birlikte satig elemaninin goérevi de daha de-
gisik boyutlar kazanmistir. Satislarini satis elemanlar: araciligiyla gercgeklesti-
‘ren igletmelerde, etkinligin saglanmas: biyiik olc¢lude bu personelin igletme ile
uyum icerisinde caligmasina, isletmede kalis siirelerinin arttirilmasma ve islet-
- meye baghligimn yaratilmasing baghdur. '

Pazarlama kuruluglarinda gerc¢eklestirilen bu aragtirmada, satas giiciinii
olusturan elemanlarin isletmede kalis siireleri, isletmeden ayrilis nedenleri, kar-

silastiklar; dléer sorunlarin neler oldugu ve yonetlcllerln onlardan beklentlle~
ri saptanmayva gahsllml.stlr L

(%) Dr., D'E'U'I'I'B'F;a I'Sletme Bdlﬁm;ﬁ
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1. GIRIS o e a
Gunrumuz pazarlama anlayisinda pazarlamamn rolu tuketicilerin ve
diger kullanicilarin gereksmmelemm ve arzularini behrlemek ekonomik
cabalar1 bu gereksinme ve arzularin doyumuna yoneltmektir. Pazarlama
sistemi, cagdag bir ekonominin pazara sunmay1 olanakli kildig1 sonsuz sa-
yida yapmlarla tiiketicilerin cok cesitli ve degisen arzular arasinda bir
- uyum saglamakla ylikiimliidiir. Tiiketici ile isletme arasinda varolmasi
gereken bu uyumun saglanmasinda cesitli pazarlama araclarindan yarar-
laniimaktadir. Bu araglardan biri olan satis eleman: giiniimiizde giderek
onem kazanmaktadir, Satis elemanindan beklenen, genel isletme amacla-
rina uygun olarak hedeflenen satig hacmine ulasmaktir. Pazarlamada satis
anlayiginin egemen oldugu durumlarda satis elemaninin gorevi cogunlukla
siparis toplamaktan olugmaktadir. Glderek tiiketicive yonelik cagdas pa-
zarlama anlayisimin gelisip, yerlesmesiyle birlikte satig elemanimmin gorevi
daha degisik boyutlar kazanmistir, Satis elemanimin gorevi belirli bir
satls hacmne ulagmak olmaktan c¢ikmug, isletmenin hedef olarak sectigi
pazar bolumiindeki olasi miigterileri bulmak, onlara gereksinmelerini en _
yi sekilde doyurabilecek yapin ve h1zmetler1 saglamak, satig aninda ve
satig sonrasinda gerekli hizmetleri sunmak ayrica isletme ile pazar arasin-

da cift yonlii iletisim bagmi kurmak ve sundurmek §ekhmde bir icerik
 kazanmigtir, -

Tlum *1:’§l=e'tmele~r acisindan onemli olmakla birlikte, satiglarini biiyiik
olciide yada tiimiiyle satis elemani araciligiyla gerceklestiren isletmeler-
de sa-t1§ gucu, temel] pazarlama araci durumuna ge*hne*lﬂtedir

- Pazarlama anlayisindaki bu dogal geh§memn yamsira ulkemizde 24
Ocak kararlarini izleyen donemde uygulmaya konulan ekonomi politika-
larmin bir sonucu olarak, satig giicline verilen 6nem bir kat daha artmig-
tir- Glnumiizde uygulanmakta olan para arzing kontrol altinda tutarak,
ic talebi kismaya ve igletmeleri dig pazarlara yoneltmeye yonelik ekonomi
politikalar:, isletmeleri gerek i¢ pazarda ve gerekse dis pazarlarda yogun
rekabetle kar§1 karsiya getirmistir. En onemli sorunlari i¢ pazarda talep
yetersmhgu olan isletmeler, gerek ic pazarda isletmeler arasi rekabé:-
te gerekse dig pazarlarda uluslararasi rekabette basariya ulasabilmek icin

satig guctlinii daha biiyiik olgude ve daha etkin bir bicimde kullanmak zo-
rundadlrlar '

2. SATIS GUCU KAVRAMI

Isletmenin satis isleminde kulandig tiim elemanlar onun satis giicii-
nil olugturma,kta,dlr Satis giicil kavraminda yuzyuze satis (k1§15e1 satis)
islemi agirhik kazanmaktadir. -
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Kisisel satis, bir tukehq ile iliski kurmak (karsi karsiya gelmek),
tiiketicilerin gereksinmelerini ayrimlamak ve sat1§1 tamamlamak  bigi-
minde bir cabayi belirtir, (Asici, 1974)

~ Kigisel satista yiizyiize iletisim sozkonusudur. Alicilarin gerexk-
sinmelerine, giidiilerine, davraniglarina ve satig ¢abasi karsisinda goOs-
terecegi tepkilere bagh olarak satig isi yiiriitiiliir, Satig elemam ile alci
arasinda dofrudan ve canh iligski kurulur, Boylece kargihikh arzu ve ge-
reksinmeler yakindan izlenebilir. (Can, vd., 1984)

‘Satis elemanlarimin gorevlerini iyi bir sekilde yerine getirebilmeleri
icin pazarlamanin d'ger araclari ile desteklenmesi gerekmektedir. Bu du-
rumda satis elemanina uygun bir yapin, uygun bir fiyat ve reklam deste-
&i kuskusuz yardimeci olacaktir. Miigteri, satiy elemamni igletmenin bir
temsilecis! olarak gormekte ve kend:iéine sunulan yapin yada hizmeti ona
oore degerlendirmektedir. i - '

‘3. SATIS, ELEMANLARININ TiPLERI

Isletmelerde satis elemanlarl farkl; amaclarla kullamlmaktadir. Her |
isletme kendi {irett'gi yapin yada hizmete uygun bir satig eleman tiiriinii
' bemmsemekte ve onlardan bekledigi hizmetler farkhlik gostermektéd:xr

Pazarlama vazininda yaygin bir bicimde kullamilan smiflamaya gore
sat1§ elemanlar: baglica yedi grup altinda toplanmaktadir: (Mc Murry,
1961) ‘ '

- i Satig elemaninin iginin, Oncelikle yapanlan aliciya ulagtirmak ol-
dugu durumlar. (Teslimei satis elemani)

. ii. Satis elemaninin oncelikle igletme icinde bir siparig alici oldugu
durumlar. (Tezgahtar satis elemamn)

_ i, Sa:ug elemaninin iincelri%kle bir siparis alicis1 oldugu durumlar.
(Siparis toplayan satis elemani)

iv. Satis elemaninin bir siparis almasinin beklenmedigi yada izin
verilmedigi, ancak gercek yada potansiyel migteriyi bilgil endirmesinin
veya isletmeye karsi iyi duygular yaratmasimin istendigi durumlar. (Sa-
{1g temsilcisi) | ' .

v. Esas aglrhgm t-ekmk bﬂgaye dayand1g1 dummlar (Teknik satis
elemani) -

vi. Satis elemanlarinin elektrik siiplirgeleri, camasir makineleri, an-
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hsiklopediler gibi elle tutulur yapnﬂarm yaratici satisini gergekle.gﬁrdiéfi .
durumlar (Kapldan kaplya san§ elemani) '

o - vii. Kimj, hizmet ve elle turtulamayan yapinlarin satigsinda ku]lamlan
satig elemanlari, (Hizmet pazarlayan satls elemani)

Satis elemanlarinin siniflamasinin’ bir degerlendirmesi  yapilacak
~olursa denilebilir ki, pazarlama kuraminda  satis ekipleri bagh oldukla-

1 igletmenin yapin vada hizmetlerinin tiiketicilere ulagatlrllmazsm1 sagla-
yan tum Kkigileri kapsamaktadlr

4. SATIS ELEMANIARININ GOREVLERI

Sat1§ elemanlarlmn gorevleri pazarin turune yapnnn ve tiiketici-
nin Ozelliklerine ve isletmelerin yapisina gore farklihiklar gostermekte-
dir, Ayrica gorevin kapsami, dagitim kanalinin ve satis isleminin niteligi
de satis elemanlarinin gorevlermde farkhiliklar ortaya koymaktadir. Tiim

bu degiskenlerin 15181 altinda satis elemanlarlmn gorevlerlmn lic ayr1 bo-
liim altin incelemek olanaklidir,

. a. Dagitim kanallarinin farkliliklar aglsmdan sat1§ elemanlarmm g0~
revlem (Newkon ve Rind, 1970) -

+ Son tukemclle re satig: Kapidan kapiya satis ad: verilen bu tiir sa-
figta satig elemanlar1, ev ev dolasarak satiglarimy gerceklestirirler. Pera-
kendec; fsletmelerin kullandlgl tezgahtarlarin ve siparis iizerine ¢aligan
satis elemanlarinin gorevleri de bu grupta yer alir.

. Toptancilara csatlg Uretlm igsletmelerin satis elemanlari, i§letme

nin d-agltlm kanalinda toptancinin yer almaS1 durumunda t\opftana ile yliz-
yuze gelerek satisl gerceklestirirler.

- Perakendecilere sat1§ Uretici a§1entmeler dogrudan dogruya pera-
kendecilere satis yapiyorsa, bu durumda satis elemanlarinin gorevi, pe-
rakendeciler ile yiizyiize gelerek iligki kurmak ve siparis almaktir. Pera-
kendeciligin giderek gelistigi gilinlimiizde, satis elemanlari, perakendect
isletmeler diizeyindeki asil satis gorevleri yaninda, uretici ile peraken-
deci arasinda cesitli pazarlama etkinliklerinin gerceklegtirilmesinde eg-
- gudum saglamakla yiikiimliidiirler. Bilgi ﬂetme magaza diizenleme, ce-

-gith satig gelistirme etkinliklerinin organizasyonu vb. gibi.

. 1§1ie~tmele.re satis: *Endu;stmyel pazarlarda karsilasilan bir durum-
dur. Satis elemammn yapimin 6zell’kle teknik ayrintilarini bilmesi gerek-
mektedir. Isletmelere yonelik satislarda satis siiresi, teslim donemleri
ve kaliteye olan giiven satis siirekliligini olanakli kilar,
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' b Satis islemi sirasinda satis elemanbaMm gorevleri: (Schiff, 1970)

. On hazirhik: Satis elemaninin yapmin niteliklerini pazarm ozellik-
lerini, yapinin pazarda taninmighk durumunu, pazardaki rekabeti ve ig-
letmenin olanaklarim iyice 0grenmesi gerekmekiedir.

» Potansiyel alicilar: saptamak Satis elemani satigi gergeklegtirefb 11-
mek icin hangi pazar dilimine bagvuracagin saptamak zorundadir, Islet-
e kayitlarim mceleyereJk alier tiirii ve ozellikleri, pazardaki potansi-

yel alicilarin sayisi ve niteligi, bulunduklan yerler konusunda bilgi edi-
niT. ' ' ' '

. Aliciya bagvurma: Satis elemaninin dagitim kanali iiyeleriyle ca-
ligmast durumunda alicilara gitmeden, herbirinin kurulug o6zelliklerini,
sat1s kapasitelerini, yerlesim bolgelerini ve yapina kar§1 gosterdikleri
tepkileri 1nceleyerek aliciya bagvurmasidir. *

. Satis sonrasi etkinlikler: Cagdag pazarlamada satig elemaninin go-
- revi, satigl gerceklestirmekle bitmez. Safig sonrasi tiiketici (alic1) davra-
nuglary incelenerek ortaya c¢ikan tepkile'r Olcliliir. Satiglarda siireklilik
saglayabil mek icin karsilagilan bu olumsuz goruglerm giderilmesine c¢a-
hsilir.

Ilet1§1m01 olarak satis elemammn gorevlem

=, sat1§ elemaninin gorevi, yalnizca satig baglantmm gerceklegtir-
mekle sinirli kalmamaktadir, Satistan sonra da miisterinin siirekli olarak
izlenmesj gerekmektedir. Cogu durumda bir iiretici igletme adina cahigan
satis elemani, aracilara yapinlari satma durumundadir, Burada izleme
oOrevi, aracinin yetersiz yada agiri stok durumuna diismemesini sagla-
- maya calismaktir. Satis elemani ayrica, satis sonrasi servis hizmetlerinin

- kalitesini izlemekle yiikiimlii olabilmektedir. Bir iiretici adina caligan sa-

ti1s elemani, satis gelistirme etkinliklerinin gergeklegtﬂrjl-me!sinde aracl
kuruluslara yardim etmek durumunda kalabilmektedir., Bunun yamsira
satis elemanimin miisterisine muhasebe, finansman ve yonetim konularin-
da yardimci oldugu da goriilmektedir.. Son olarak satis elemani gorevle-
rini vemne getm rken pazar rakm 1§1etmeler vDh. konularda edmd1g1 bil-

5. SATIS GUCU YONETICISI KAVRAMI ve GOREVLERT

Satig giieii, 1§1etmen1n ya§am331nda ve gehgmesmde temeL oge olan
_ gerekh satis hacminin saglanmasinda, pek cok durumda onemli bir paya
sahiptir. Bunun yaninda, isletmeden tiiketicilere dogru bilgi aktarmada,
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kitle iletisim araclarina kiyasla daha etkili olmaktadir. Ayrica, tiiketici-
lerin davramsglar: ve gereksinmelerj konusunda oOzellikle kiiciik isletme-

ler icin bir bilgilenme kaynagidir. Bu islevlerin basariyla gerceklegtini-
lebilmesi ancak etkin bir yonetimle olanakl; olmaktadir. Satis giiciinu

olusturan Kigilerin yonetimi, orgiit yap151 icinde farkl duzeylerde, farkh
kigiler taraﬂndan gercekle§t1mhr : _

- s yagarmnda =b~e111: ba:§h dort tiir satis giicli yoneticisinden soz edil-
- mektedir: (Stauton ve Buskirk, 1974)

i. Genel Satis Gucu (Sat1§) Yone’mcnm

Sat1§ gucu yonetmunden Sorumlu st duzey yonemcnsudlr I§letmu

farkhihik gosterse de, genelhkle yapm, fvyart ve dagitim kararlarinda ken-
disine onemlj sorumluluklar diiser. Cogu isletmede satis giicii yonetimi,
genel satig yoneticisine birakildig: igin, satig yoneticisinin diginda ayr1 bir
‘satig giicii yoneticisine rastlanmayabilir. Uygulamada bu iki kavramin es-
anlaml olarak kullanildigini da bu arada belirtmek gerekir.

i Yar*dlmcl Satis Yoneticist:

Genellikle, genel satis yOneticisi, uygulayacagi planlan ayrintili ola-
rak yonetmek icin b1rkag yard1mc1 edinir, Bu tiir yoneticiler yardimc: sa-
tis yoneticisi adi altinda toplanmaktadir. Ongoriimleme, biitceleme, satig

baglantilar:, pazarlama arag»tlrma& satis gelistirme, vb. tekm'k islerle ug-
ragmaktadirlar.

ui- Yapin Satig Yoneticisi:

- Cok cesitli yapin tiiriine sahip olan isletmeler, her bir yapin tiiriiniia
tiim sorumluluklarim1 yapin satis yoneticisine verirler, Ilgili olduklar1 ya-
pinlarin yapin politikalar1 fiyatlandirnilmalar: ve tutundurma politikalar:
baslica gorevlerini olusturmaktadir,

iv. Bolge Satig YoOneticisi:

- Kimi igletmelerin satiglar1 bolgelere gore diizenli bir dagilim gos-

termektedir. Bu tiir isletmeler bolgelerindeki satiglari yonetecek, bol-
' ge satis yoneticilerini kullanmaktadirlar. (Tiim bolgeleri yoneten genel
 bolge satis yoneticisi ve alt bolgelerin sorumlusu olan alt bolge S&t1§ yO-
neticisi gibi). Genis Orgiit yapisina sahip igletmelerde satis eleman aday-
larinin belirlenmesi ve secimi, gorevlerini iistlenmektedir.- Bunun yani-
sira, egitimleri, satis elemanlarina yapilacak odemeler ve satig eleman-
larmin kontrolu, bolge satig voneticisi tarahindan yerime getirilmektedir.

e




6. PAZARLAMA ISLETMELERINDE SATIS ELEMANLARININ :
' SORUNLARI VE YONETICILERIN BEKLENTILERINI

~ SAPTAMAYA YONELIK OLARAK GERCEKLESTIRILEN
ARASTIRMA VE ELDE EDILEN BULGULAR

‘Giiniimiizde giderek énem kazanan satig elemanlarimin  yaptiklari
i 1le 1lgili sorunlarim ve yoneticilerin onlardan beklentilerini ortaya ci-
karabilme amaciyla, gerek iiretici isletmelerin blunyelerinde yeralan
veya ona bagh olarak caligan gerekse bagimsiz olarak yalnizea satig isle-
vinl yerine getiren pazarlama isletmelerini kapsayan bir anket calismasi
gerceklestirilmistir. Aragtirma, yalnizea Ege Bolgesi’ndeki pazarlama islet-
melerini kapsamaktadir, Bilgilerin toplanmasinda «posta ile anket» ve
«Kigisel goriisme» yontemleri kullamlmigtir. Ankete gecerli yanit veren
Jo igletmenin sektorlere gore dagilimi Clzelge l’d-e gostermektemr

GIZELGE 1. Anketi Yanitlayan I§letmelerm Sektorlere Gore Dagilimi

oo & GECERLI YANIT
PPRIGRLES VEREN ISLETME
Gida ve Icki . . : 23
Plastik ve Kimya Yo b T
Tibbi ve Zirai Miistahzarat | ' ‘ 15
Sabun ve Temizlik Maddeleri . Y
Yapr Malzemeleri = '
Elektrik Makinalari ve Tezhizat: (Day Tuk,
‘Mallar1 dahil) -
Tagit ve Otomotiv Yan Sanayii
Madeni Esva
Yayin Pazarlama
Biiro Makinalar1 Pazarlama
~ Sigorta ,S*i'rketler-i

a. Satis Elemanlarlmn Isletmelerde Ortalama Ca11§ma :
Siiresine Iligkin Bulgular *

_ I§1etme1erde caligtirilan personelin olabildigince uzun siire igletme
adina faaliyet gostermesi arzu edilen bir durumdur, Bu durum, egitim
ve igletmeye uyum konularinda ortaya cikabilecek bir¢ok sorunu bliyuk
olciide hafifleticj bir rol oynar. Kamuoyunda yaygin olan bir kani satig
elemanlarinin isletmelerde kalis siirelerinin oldukca kisa oldugu §ek1in- _
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dedir. Anket sorularindan bir tanesi, bu konudaki durumu saptamaya yo-
nelik olarak hazirlanmistir. Sat1§ elemanlarinin igletmelerde ortalama o-
larak kac yil calistiklarini behrlemeye yonelik acik uclu olarak hazirla-
nan bu soruda, igletmelerden ortalama (ay, yil olarak) bir siire belirtme-
leri istenmistir. Belirtilen rureler aort grup altlnda toplanarak (izelge 2

duzenlemm§t1r

CIZELGE 2. Sektorler Acisindan Sat1§ Elemanlarmm I§letmelerde
Ortalama Cahgma Siiresi
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LERDEKI |
|ISLETME |
SAYISI |
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. Clzelge 2’den de goriilecegi iizere «glda ve 1gk1» «plastik ve klmya..>,
«tibbi ve ziraj mustahzaratlar», «elektrik maknnalarl ve techizatys «sabun

ve temizlik maddeleri», «tagit ve otomotiv yan sanayii», «yapi malzeme-

leri» ve «sigorta» sektorlerinde calisan satig elemanlarinin cogunlugu uzun
stireli olarak isletmelerde calismaktadirlar. Buna Karsin, «yayin pazarla-
ma», «madeni esya» ve «biiro makinalari» sektorlerinde durum farklilik
gosterme*ktedlr Satis elemanlarinin bu sektorlerdeki igletmelerde calis-
ma siireleri oldukca kisa bir donemi kapsamaktadir, Boyle bir sonucun
ortaya ¢ikmasinin baglica nedeni olarak, bu sektorlerde caligan satig ele-
“manlarina genellikle yalnizca deg1§1r ucret sisteminin uygulanmas;, egi-

timlerine gereken Onemin gosterilmemesi, satis elemanlarinin  yete-
rince izlenememesi gosterilmektedir.

b. Satig Elemanlarinin Devir Hizi Oranlarina Iligkin Bulgular

Devir hizi oranlar, igletmelerde calisan elemanlarin belirli dénem-
~ lerde igten ayrilma ve ise alinma durumlarini ortaya koymaktadir. Anket

kapsamina aldigimiz igletmelerden son bes yil icinde ige yeni glren Ve i§-
- ten ayrllan 'sa11§ elemani sayisinin belurulmesu. istenmistir,

Satis elemanlarinin devir hiz1 oranlary asagidaki rasyolar yardlmly*-
la belirlenebilmektedir., ( Akat, 1977)

~ Isten Ayrilanlar icin Isten ayrilan X 100
Satis elemani devir == - e
- hiz1 oramy Caliganlarin toplam sayisi
'se alinanlar icin =  Ise aliman X 100
latis elemam devir = ﬁ
. himoramm . Cahsanlarin toplam sayisi

Ankete yamt veren qglertmeler lizerinden yapllan degerléndir-
mele satis elemanlari devir hizi orani, isten ayrilanlar icin % 10.8 ve ige
yen alinanlar i¢in 1Ise % 11.9 olarak bulunmustur., Bu bulgulardan, is-

ten \yrﬂma oraninin ige alinma oranindan diigiik oldugu ortaya cikmakta-
dir.

{ apllan degerlendlrme s:onucfun»da genel olarak satlg eleman: devir
hizini diigiiniilebilecek olaninin aksine, oldukca diigiik oldugu ortaya cik-
maktaqr, Kanimizea bu durum, iilkemizde son yillarda gozlenen yiiksek
orandaij issizlikten kaynaklanmaktadlr '

Kow sektorler acisindan incelendiginde Cizelge 3’deki bulgular
ortaya Ckmaktadir, Arastirma kapsamina aldigimiz 11 sektorden yalniz-
ca 8'inderbu konuda gecerli yanit ahnabllnmgtmr



CIZELGE 3. Sektorlere Gore Sat1§ Elemam Devir Hizi Oranlary

L

SATIS ELEMANI DEVIR
- HIZI ORANI

SEKTORLER i i
.  ISTEN ISE .
AYRILANLAR| ALINANLAR

Gida ve Icki ' 6.2

9.2

Plastik ve Kimya ' 13.6
- Tibbi ve Zirai Mus. . 9. 1
Sab. ve Tem. Mad. S ke 5.6 13.3
Yap1 Malzemeleri 9.8 - 164
Elek. Mak. ve Tech. 4w 1B 19.0
Tasit ve Oto Yan, San. = o 21.2 20.4
Yaymm Pazarlama | - 14.7 2.7
TOPLAM 10.8 11.9

En cok yanit aldifimiz sektorlerden «gida ve igki» «tibbi ve zirai
miistahzaratlar», «sabun ve temizlik maddeleri» sektorlerinde sa°
tis elemanlarimn isten ayrilma devir hiz; oranlarinin diislik ve ige alma-
~ lar igin devir hizi oranlarinin yiiksek oldugu goriilmektedir.- Bu bulgulara
dayanarak, belirtilen sektorlerde satis elemanlarimin diger sektorlere o-
ranla igletme biinyesinde daha, uzun sureli olarak gahgtlklarlm soyleyeba-

liriz.

o Satis Elemanlarmm Isten Ayrilma Nedenlen

Satis elemanlarimin isten ayrilmalarinda e=tk111 olan onemli faktoreri
belirleyebilmek amaciyla acik uclu olarak hazirlanan bir soruyla atis
elemanlarinin isten ayrilma nedenleri aragtirimigtir. |

Elde edilen yanitlar ortak ba§11klar altinda toplanarak Clze];e 4.
diizenlenmisgtir, -



CIZELGE 4. Sat1§ Elemanlarinin I§ten Ayrllma Nedenleri

BE;LIRT’ILEN SECENEKLER ISLETME
Daha yuklse'k licretle yeni bir is bulma 14
Yenj bir is kurma

B

S T O T RO N Ny Ot

Surekli yolculuk yapma zorunlulugu ailevi nedenler
Ekonomik sorunlar

Basarisizhk

Isten duyduklari doyumsuzluk
Askerlik S _
Yiikselme olanaginin olmamasi
Sosyal giivencenin olmamas;
ise olan uyumsuzluk

Cevre ile iliski kuramama

Is heyecaninin olmamasi

- Dayanma giiclerinin olmama&
Evlenme

Yolsuz luk -

I§ etmeler birden cok secenek behrtnn§lerd1r

. (izelgeden de izlenecegi iizere, satis elemanlarinin isten ayrilig
nedenlerinin basinda «daha yiiksek licretle yeni bir is bulmas ve «yeni
bir is kurma» gelmektedir. Bu nedenleri sirasiyla «siirekli yolculuk yap-
ma zorunlulugu», «ailevi sorunlar», «isten duyulan tatminsizlik», «eko-
nomik sorunlar», «bagarisizik», «yiikselme olanaginin olmamasn» «sosyal
guvencenin olmamasy> vd. izlemektedir.

Elde edilen bulgular gostermektedir ki, satig elemanlarina uygula-
nan diisiik ve degisir iicret politikasi, uzun siireli olarak igletmede calig-
~ may1 engelleyen faktorler arasinda en bagta gelenidir, Bu durum satig

elemanlarinin meslege olan baglmhhglm ve yikselme isteklerini azalt-
maktadir.

d. Satis Elemanlarinin Kigisel Sorunlar ‘

 Anket calismasinda, yine pazarlama igletmelerinde ¢ahsan satig e-
lemanlarimin bu isi yapmaktan dolay1 ortaya ¢ikan ve yoneticilerine yan-
sittiklar: kisisel sorunlarini belirlemeye yonelik olarak acgik uclu bir so-
ruya yer verilmistir. ‘ '

Elde edilen yanitlarin belirlj ba§11khar altinda toplanmasiyla yapilan
dokiim, cizege 5'te gosterilmektedir. |
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CIZ ELGE 5 Sat1§ Elemanlannm Sorunlari

_- BELIRTILEN SECENEKLER Caiaaa s " ISLETME

Almnan ucretle geglm sikintisi gekllmes:l e 10
I Sik sik yolculuga cikma zorucnlulugu T 9
- Yaptiklar1 ige olan guvems*zh{k - 3
Alicilar: ikna etme glichigii 3

- Alicilarin satis elemanlarina olan guvenS1zhg1 2
Tahsilat zorluklann = - = B =
2

1

1

1

1

- Kendj baglarmma karar verme yetk1 lenn:m, olmay1§1
Sosyal glivencenin olmamasi " '
Satis yapamama korkusu
i Isin yorucu olmasi
| Fazla caligma isteklerinin olmayist

e L o At N o T 0 e LT 0 s St 30 T BMTGS B S L A

Cizelgeden de izlendigi gibi, satis elemanlarinin kigisel sorunlar-
nin  baginda «alinan iicretle gecim sikintis1 gekilmesi» gelmek-
- tedir. Ikinci olarak yoneticiler satiy elemanlarinin sorunlary olarax,
«sik sik yolculuga c¢ikma zorunlulugu»nu belirtmiglendir. Bunlar1 si-
‘rasiyla, «yaptiklari ige olan giivensizl'k», «alicilar1 ikna etme glicliigi»,
«alicilarin satig elemanlarma olan gilivensizligi», «tahsi lat zorluklari ve
«kendj baglarma karar verme yetkllemmn olmayigi», V‘d. sorunlar izle-

e'ktedl'r *

Elde edllen bulgulardan da ortaya ciktigl gibi, sat1§ elemanlanmn

> sorunlarlmn ba§mda yine ekonomnk kogullar gelmektedlr

e beklen,tllemnm neler oldugu konusunda bilgi edilenebilmek amaciyla ha-

e Yonetlcxlerm Sa,.tls Elemanla,rlyla Ilg1h Sorunlan

Ara,gtlrma kaptsammda agbetme yonetlcﬂerlfmn sat1§ elemanlarmdan

zirlanan dlger bir soruda da, yoneticilerin satig ele:manlarlyla ilgili so-
runlarinin agiklanmasi lstemmlgtar Elde edilen bulgular belirli baghklar
o altmda toplanarak Cizelge 6’da onem swamyla venhmylr




CIZELGE 6. Ybnetl:lcﬂerm Sat1§ Elemanlanyla Ilglh Sorunlarl

BELIRTILEN SECENEKLER ISLETME -.

8 T S ¥

Satis elemanlarmln meslek eglfumden yokisun olmabl
- Satig elemanlarinin Jrstemllen diizeyde caligmamas: |
| Tahsilatlar1 -zamaminda gerceklestirememeler;
Satig elemanlarinin is disiplininden yoksun olmalari |
Satis elemanlarimin tembelligi
Yiikselme jsteklerinin olmamasi
‘Satig elemanlarinin deneyimsiz olusu
Sozlesme kogullarimn digina ¢itkmalar: -
- Kendi baglarina karar verememeleri
~ Gittik¢e performanslarmin du§me541
Sik sik is degistirmeleri
Yaraticr niteliklerinin olmayist - |
‘Meslege olan giivensizlikleri -

i bk ek ek ek P DD il\'J_ WO

Yoneticilerin satis elemanlariyla ilgili sorunlarinin basinda - «satis
elemanlarinin mesleki egitimden yoksun olmas» gelmektedir, Ikinci ©-
- nem derecesinde de «satig elemanlarmin istenilen diizeyde ¢aligmamalary»
ve «tahsilatlar1 zamaninda gerceklestirememeleri» sorunlari ortaya cik-
- mistir; Bunlan sirasiyla «satig elemanlarim 1§ disiplininden yoksun olma-
~ larr, «satis elemanlarinin temil)elllg1>> «yiikselme isteklerinin = olma-
 masw», «satls elemanlarinin deneyimsiz olugu <<sozle§me kogullanmn di-
- §1na clkmalua,m» vd. 1zlemektedar "

Elde edilen »buhgular, gogunlukla eg'tim diizeylerj diisiik kigilerin
satis elemanligl meslegini sectiklerini ve bu nedenle de yoneticilerin on-
lardan bekledigi performans: gosteremediklerini ortaya c¢ikarmaktadir.

7. SONUC

~ Cagdas pazarlama anlayisini benimsemis isletmelerde tiiketici veya
.araci kuruluslarla iletisimin saglanmasinda satis giiciinii olusturan perso-
- nel onemli rol oynamaktadir. Bu alanda yapilan harcamalar pazarlama
maliyetlerinde biiyiik bir paya sahlptlr Satis giicii harcamalarmda verim-
liligin artirilmas) etkin bir satis giicii yonetimini gerefktmr ftkmhgm
- saglanmasi ise, biiytik Olcude bu elemanlarin igletme ile uyum igerisinde
calismasina, isletmede kalig sure@lmn artlrllmasma ve igletme baghh-

gimn yaratilmasma baghdir.

—27 —



Ulkemizdeki pazarlama kuruluglarmda sa¢1§ giiclinii olugturan ele-
manlarin isletmede kalis siirelerini, isletmeden ayrilis nedenlerini, kars:-
laguklan dger sorunlari ve yoneticilenin onlardan beklentilerini sapta-

- maya yonelik olarak gerceklestirdigimiz arastirma kapsaminda agagma
belirtilen sonuglar ortaya glkm1§t1r

Arastirma sonucunda sat1§ elema,nlanmn genellikle 1§letmelerde kal-
ma surelerin'n oldukca uzun oldugu ve isten ayrilma devir hizinin diisiik
oldugu goriilmektedir. Bunun nedeni de kanimizca iilkemizde son yillarda
gozlenen yaygin igsizlik durumudur,

Satls elemanlarinin isten ayrilmasinda ortaya c¢ikan en Oonemli ne-
~ denler, daha yuksek ticretle yeni bir i$ bulma ve yeni bir i kurmadur.

Safmg, elemanlarimin en bagta gelen sorunlar: ise, alinan iicretin ye-
tersiz olugu ve sik sik yolculuk yapma zorunlulugudur

igletme yoneticilerinin satig elemanlarlyla ilgili en bagta gelen so-
runlar1, satis elemanlarinin mesleki egitimden yoksun olugsudur. Bunua
‘yaninda satis elemanlarinin 1stemlen dlizeyde calismamalar: ve gorevle-
rini gerektigi §etkulde yerine getlrmemelen belirtilen diger onemli so-
mnlardandlr ' -
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PROBLEMS OF SALESMEN IN MARKETING BUSINESS
EXPECTATIONS OF MANAGERS

Modern marketing system is obliged to supply an accommodation betwe-
en the eternal products which the economy makes possible to demand into the
market and variable and differantial desires of the consumers. It is being ad.-
vanced from different marketing tcols for obtuining this accomodation which
has to exist between the consumer and the management.Nowadays, the sales for-
ce which is one of tha marketing tools'is getting importance more and more.
- By reaching to the aimed sales value which is reliable to the general manage-
ment gools is being expected from! the saleman.

Both developing and becommg estabhsshed of modern manketmg concept
 that is at the service of consumer, the functions of the salesman are increased
invariable dimensions. To get the effectiveness in the managements that are ma-
king their sales by the large scale is related to the work of salesman in a good
accomodation with his firm,increasing his stable periods at the same firm and

to create his connectlon to his firm.

In the recearch WhICh is realized a.mong the marketmg firms is

tried to determine following matters : the salements stable oerlods at the same
firm, the causes of leaving their firms, personal problems which caused by theu'
jobs, the expectations of the managers from the salesman

e
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