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Milli Egitim Bakanlig: tarafindan gelistirilen moddiller;

Talim ve Terbiye Kurulu Bagkanligimn 02.06.2006 tarih ve 269 sayili Karar ile
onaylanan, Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda kademeli olarak
yayginlagtirilan 42 aan ve 192 dala ait cerceve Ogretim programlarinda
amacglanan mesleki yeterlikleri kazandirmaya yonelik gelistirilmis 6gretim
materyalleridir (Ders Notlaridir).

Moduller, bireylere mesleki yeterlik kazandirmak ve bireysel 6grenmeye
rehberlik etmek amaciyla 6grenme materyali olarak hazirlanmis, denenmek ve
gelisgtirilmek Uzere Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda
uygulanmaya baslanmustir.

Moduller teknolojik gelismelere paralel  olarak, amaglanan yeterligi
kazandirmak kosulu ile egitim Ogretim sirasinda gelistirilebilir ve yapilmasi
Onerilen degisiklikler Bakanliktailgili birime bildirilir.

Orgiin ve yaygin egitim kurumlari, isletmeler ve kendi kendine mesleki yeterlik
kazanmak isteyen bireyler moduillere internet Uzerinden ulasilabilirler.

Basilmig modiller, egitim kurumlarinda 6grencilere Ucretsiz olarak dagitilir.

Moduller hichir sekilde ticari amagla kullamlamaz ve Ucret karsiliginda
satilamaz.
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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0011

ALAN Pazarlama ve Perakende
DAL/MESL EK Satis Eleman
MODUL UN ADI Mesleki Faaliyetler

MODULUN TANIMI

Isyerinde kariyer sahibi olabilmek icin meslege
ait egitim caligmalarim kapsayan temel bilgi ve
becerilerin kazandirildigi 6gretim materyalidir.

SURE 40/24
ON KOSUL
YETERLIK Mesleki Faaliyetlerde bulunmak

MODULUN AMACI

Genedl Amag:

Medekleilgili egitim calismalarina katilarak kendini
gelistirebileceksiniz.

Amaclar:

1.Medekleilgili egitim calismalarindan deneyimler
kazanabileceksiniz.

2. Performans 6l¢gme tekniklerinden
yararlanabileceksiniz

EGITiM OGRETIM
ORTAMLARI VE

Tam donanimli simif ortam

Internet, meslekleilgili dokiiman ve yayinlar,

DONANIMLARI performans 6lgme yontemleri, motivasyon arttirici
faaliyetler, gezi, fuar, sergi brosurleri, listeleri...
Her 6grenme faaliyeti sonunda moddilde verilen dlgme
araclar ile ulastiginmz bilgi diizeyinizi kendi kendinize
degerlendirebileceksiniz.

OLCME VE

DEGERLENDIRME Modul sonundaise, kazandigimz bilgi ve becerileri

belirlemek amaciyla 6gretmeniniz tarafindan
hazirlanacak bir 6lcme araciyla degerlendirileceksiniz.
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GIRIS

Sevgili Ogrenci;

Satis yonetiminde egitimin amaci, Siz satis elemanlarimin verimini - arttirmaktir.
Nitelikli bir egitim programi uygulandigi takdirde, sizler daha verimli calisabilecek,az
zamanda ¢ok seyler basaracaksiniz.

Sizler ,musterilerle dogrudan temasta bulundugunuz icin bu hassas gorevinizden
dolayi, isletmeler acisindan ayri1 bir 6nem tasimaktasimiz. Sizlerin ise olan saygimz ve
performansimzin  arttinlmasinda  biydk ©Onemi  olan motivasyon konusuna agirlik
verildiginde, verimli sonuclar alinabilecek ve boylece yeni misteriler kazanilmasi, mevcut
Urdnlerin satisimin arttirilmast gibi isletmenin belirledigi bir cok amaca ulasabileceksiniz

Mevcut eksikliklerinizi gorip, kendini yenilemeye ve yeni atilimlar yapmaya
yonelteceksin.

Sirketler icin en hayati konu musteri davranislar: Gzerinde dogrudan ve en fazla etkisi
olan calisanlarin tutumlari, motivasyon ve performandarinin en ideal diizeyde olmasidir. Bu
modul sayesinde mutlu bir ¢alisan olacak ve memnun misteriler yaratacaksinz.

Performans ve motivasyonunuzun daima yiksek kalmasi dilegiyle...






OGRENME FAALIYETIi-1

AMAC

Medlekleilgili egitim calismalarindan deneyimler kazanabileceksiniz.

ARASTIRMA

Sevgili dgrenci, bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken oncelikli arastirmalar

sunlardur:

>

YV VvV VY V V¥V

.Egitim metotlarindan rol yapmanin satis €l emanlarina saglacig faydalar
sirketlerden 6greniniz. Ogrendiklerinizi arkadaslarimzla simifta tartisimz.

.Uriin bilgisine hangi sektérdeki satis elemanlarinin daha ok ihtiyact oldugunun
bilgisini arastiriniz ve rapor halinde simifa sununuz.

.Satis egitimi konusunda gecmisten ginimiize olusan degisiklikleri ve elemanlar:
nasil etkiledigini arastirin. Bu konuylailgili bir proje hazirlayinz.

Spor takimlarinda oldugu gibi satis Orgltlerinde de motivasyon calismalar
O6nemlidir. Bu durum hangi benzerliklerden kaynaklaniyor, arastiriniz.

.Satig elemanlarimin motivasyonlarinda kullamilan arag, teori ve yodntemleri
aragtirarak simfa sununuz.

Arastirma islemleri icin internet ortamui ve tiketici pazarlarinmi, piyasayi, yeni
Urlnleri, personelin dislncesini arastirip gozlemlemeniz gerekmektedir.

1. SATIS EGITIMI

Satis yonetiminde egitimin amaci, satis €eemanlarimin verimini arttirmaktir. Satis
yoneticis egitilecek kisilerin kimler olacagi, egitimin kimin yapacagi, egitimin ne zaman
olacagi, egitim yerinin neresi olacagi konularinda satis giicini degerlendirmelidir.

Programlanmamg egitim; kisisel degerlendirme, misteri durum analizleri, misteri
ziyareti gibi konular1 icerir.
Programlanmus egitim; tek yonli egitim ve grup egitimi seklinde disundl Ur.

Profesyonel satis egitmeni, sadece sozIU anlatimin %10 gibi akilda kalacagin, bunun
diger becerilerle pekistirilmesi gerektigini bilir. Egitim esnasindaki gruplarin az olmasi,
egitim programlarinin uzun ve detayli olmast verimi arttirmaktadhr.

Satis elemanlarimin egitimi icin degisik programlar uygulanmaktadir. Bu programlarin
en uzun ve detaylist yeni ise alinan eleman icin olanidir.



1.1.Satis Egitiminin Amaclari
Egitimin neden gerektigi ve hangi ihtiyaclara cevap verecegi;

» Ayrintili egitim programinda
» Surekli egitim programinda ele alinmaktadir.

1.1.1 Ayrintil Egitim Ihtiyaclari

Egitim ihtiyaclari icin su konular analiz edilir:

> s ozellikleri

» Egitim alinan kisilerin gegmisleri ve tecribel eri
» Pazar politikalart

is Ozellikleri: ise yeni ainan persone is 6zelliklerini bilmediklerinden esas bir
egitimden gegmeli ve su sorularin karsiligi aranmalidir.
e Satis elemam zamamn nasil degerlendirmeli

e Hangi gorevlerde daha cok zaman harcanmali
Rol yapma sirasinda yeni 6grenciler, egitimli elemanlardan meslegin inceliklerini,
taktikleri 6grenip uygulayabilirler.

Egitim alan Kkisilerin gecmisleri ve tecribeleri: elemanlarin gegmisleri ve
deneyimleri incelendiginde bu zaman ve para tasarrufu saglar. Satis elemanlarinin tiim
ozellikleri gz dnunde tutuldugunda egitim daha faydal1 olacaktir.

Satiy pazar politikalar:: Pazar politikalarimn iyi analiz edilmesi  gerekir.
Politikalardaki degisiklikler, egitimde de degisiklik gerektirir.

1.1.2.Siirekli Egitim intiyaci

Karar verilecek surekli egitim icin tecrlibeli egitimcilere ihtiyagc vardir. Esasl
degisimler, politikalarin degismesi satis elemanlarimin da egitim almasim zorunlu kilar.
Egitim ihtiyaclar1 yoneticiler tarafindan bilinir ve yonetimin bu bilgiyi kazanmasi satis
elemanlarinin basarisizliklarinin gézlenmesi ve nedenlerinin tespiti ile olur:

> Isten ayrilma orammnin azaltilmasi: satis kariyerinin ilk asamasinda gortilen
cesaretsizlik, hayal kiriklig: iyi bir egitimle en azaindirilir, isten ayrilmaoranin
azaltir.

» Dahaiyi moral saglanmasi: moralin iyi olmasi isten ayrilma oramm azaltir.

» Satig glictinuin kontrolU: satis € emanlar: yonetimin kontrol mekanizmasin ve
bilmeli ve anlamalidir. Elemanlara faaliyetlerini kontrol etme 6gretilmelidir.

» Musteri iligkilerinin gelistirilmesi: iyi bir satis egitim progran misteri
iliskilerinin 6nemini, sikéyetlerle bas etmenin yollarim 6gretir.

» Satis maliyetlerinin azaltiimasi: satis masraflari iyi bir egitimle satis becerisinin
gelistirilmesi ile azaltilir.

» Zamamn iyi kullamlmasi: yénetim elemanlarin zamamni nasil gegirdigi ile
yakindan ilgilidir.



1.2.Egitimin Icerigi
Satis programlarinda doért baslik énemlidir.
1.2.1.Uriin Bilgisi

Egitim programlarinin yarisini Griin bilgisine ayrilir. Uriiniin kullaniimasin 6grenmek,
uygulamasini bilmek onemlidir. Uriin misteriye sunuldugunda, soracag: sorulara cevap
verebilmek cok onemlidir. Satis personelinin Uriin bilgisi, rekabet eden Urlnler agisindan
Onem tasimakta, egitimli personelle rekabet ortaminda dahaiyi sonuclar vermektedir.

1.2.2.Satis Teknigi

Uriiniin nasil satilacagi, satista nasil davranilacagi, ses tonu, iyi goriiniis satis yapma
acisindan ¢ok dnemlidir.

1.2.3.Pazar

Yeni satis elemam misterilerin kimler oldugunu, ilgilendikleri Urinleri, satin ama
egilimlerini, ekonomik durumlarim bilmelidir. Ters olursa satiglar azalir, verim diser.

1.2.4Sirket Bilgis

Satis elemam icin sirketin pazar politikasi ve sirketin yapisint bilmek 6nemlidir.
Eleman yedek parca stokunu, satis sonrasi hizmetleri, Oretim servisi durumunu bilmezse,
elemanin verecegi yanlis bilgiler sirketi zor durumda birakir.

1.3.Egitim Metotlarinin Secimi

Egitilecek elemanlarin zayif ve giicl yonleri dikkate alinarak, 6zellikle zayif yonleri
Uzerinde durularak pratik ve etik kurallar uygun olarak drnek olaylarla desteklenmis, eleman
strese sokmadan egitim metotlarinin secilmesi gerekir:

1.3.1.S6zl i Ders M etodu

Gorerek ve dinleyerek egitim programinda, egitim veren kisi anlatilanlarin yalmz %10
hatirlanacagindan 6rnekler ve materyallerle konuyu anlatir, sema ve degisik drneklerle konu
vurgulamr. SOzl satis metodu ile satis elemanlarina sirket politikalari, Urinler ve Pazar
hakkinda bilgiler aktarilir.

1.3.2.Personel Konferansi

Sirket elemanlar1, sirket yoneticilerinin bilgis 1siginda, sirketle ilgili bir takim
problemleri konferans seklinde toplanarak tartigabilirler.

1.3.3.Gosteri DlUzenleme

Piyasaya yeni surilen bir drinin ozelliklerinin gorintili olarak tamtilmas: satis
teknigi olarak misteri agisindan ¢ok etkilidir.

1.3.4.Rol Yapma

Rol oynama satis eemanlarina, misteriyi  karsilama, ilgilenme, satisi
gerceklestirmenin en etkili yollarim gostermek icin kullamlan bir metottur. Egitim sirasinda
elemanlar aktiftirler ve olay1 hissederek canlandirdiklarindan, rol yaptiklarindan 6grenme
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oramt yiksek olur. Egitim sirasinda karsisindakine nasil  davranacagini, psikolojik
etkilenmeyi Ogrenirler. Bu metot yeni elemanlara, tecribeli elemanlara, karisik gruplara
uygulanan egitim metodudur.

Rol yapma metodunun yararlar: sunlardir:

Eleman baskasindan elestiri almasini égrenir.

Kisi uygulama sirasinda egitimci tarafindan elestirilirse bir daha aym hatay:
tekrarlamaz.

Rol sirasinda video ¢ekimi, kisinin kendini izleyerek, hatalarim gérmesini saglar.
Yeni bilgiler ve gorusler alinr

Yeni 6grenciler, tecriibeli elemanlardan taktik 6grenilir ve uygulanabilir.
Problemleri cozmeyi 6grenirler.

VVVYVY VY

1.3.5.Sorunlar1 Tartisma

Profesyonel egitimciler sirketin sorunlarim elemanlara acarak tartisma ortam
yaratirlar. Tartigma baglamadan grup elemanlarina sorunlar yazili dagitilir ve 10-15 dakika
distinme sliresi verilir.

1.3.6.Avantajli Odevler
Belirli bir konuda arastirma yapmak, okumak, proje hazirlatmak, rapor yazdirmak...
zaman kazanmak ve verilen bilgilerin kullanim agisindan kullamlan metoddur.

1.3.7. Gdlistirme Tartismasi
Diger adi satis semineridir. Tecribeli sirket elemanlarimin kendi kendilerini dahafazla
gelistirmeleri tzerine kurulmustur.

1.3.8. Is Alaninda Uygulama Egitimi

Ogrencilerle sirket uzmanlarimin iliskisidir. Anlatma, gosterme, pratik calisma ve
degerlendirmeden olusur. Egitim stiresinde elemanlar uzmanlar tarafindan satis tekniklerini,
gorismelerin nasil yapilacagini 6grenir ve degerlendirilerek yol gosterilir. Basar: egitmene’' e
baglidir. Bu metot sirket icin dnemlidir.

1.3.9.Programlamaile Ogrenme

Elemanlar Ogretici bilgileri kitap ve makineler sayesinde uygulamr. Sorular,
problemler test seklinde verilerek kavramalari saglanir.

1.3.10.Grup veKisilerin Egitimi
Gruplar halinde, rol oynama, sorun tartisma, gelistirme, taktik oyunlar gibi

yontemlerle grup durumuna gore uygulamr. Gruptaki Ogrenci sayisi, uzmanin yetenegi,
elemanin bilgisine gore degisir.



1.4.Satis Egitimi Organizasyonu
Y Onetim icin dort organizasyon karar1 gerekir.

» Egitilen kisiler kimler olacak?
» Egitimi kim yapacak?

» Egitim ne zaman yapilacak?
>

Egitim yeri neresi olacak?

1.4.1.Kimler Egitilecek?

Is 6zelliklerine gore basvurulara gore egitileceklerin secilmesinde dort énemli 6zellik
aranir:

> lyi performans gosterenler (6diil)

» Kotl performans gosterenler (ceza)

» Sartlarauymayanlar icin

» Dahafazlakidem ve daha 6nemli is icin kidem talep edenler

1.4.2.Egitimi Kim Y apacak?

Egitimi verecek kisilerin iyi bir bilgi birikimi olmasi, yonetme ve dinleme yetenegine
sahip olmasi, givenilir olmasi gerekmektedir. Personel mudiri personel konusunda, satis
muduri satis konusunda uzman ol duklarindan egitim verirken zorlanmazlar. Basar1 elemanin
tecribeli tecribesiz olusuna gore degisecektir. Egitimin basarisi icin su konulara dikkat
edilmelidir:

» Egitimi verecek Kisi:

» Egitim alacak kisilere dogru yolu gosterir

» Egitim alacak satis elemanlari, her biri farkl: degisik 6grenme metotlariyla daha

iyi 6grenebilirler. Elemanin hangi yontemleiyi anlacigim bulmaya calismali,
gucl i yonleri vurgulamalidhr.

» Egitim sirasinda kullanilacak kelimeler dikkatlice secilmelidir.

> Egitimi alacak kisi:

Oncelikle kendilerini tarmmalichr

Amaclar belirlenmelidir

Yardimaihtiyag oldugunda, egitimi verene danmsabilmeli
Egitim aanlar digerlerine bilgi aktarmalidir.

Egitimin sireklilik kazanmas sirket muddrine baglidir. MUsteri memnuniyeti
saglamak icin firmamn tim kaynaklarinin bir orkestra gibi yonetilmesi satis elemanlarinin
egitiminden geger. Uygun egitimlere giderek, egitimle siirekli temasta olan kisiler, ister
yikselme ister yatay transfer biciminde olsun, olasi bir kariyer genislemesinden
yaralanabilmek icin kendini iyi konumlandirnus olur.
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Egitimi verecek Kisilerin sirketin politikasim ve tekniklerini bilmesi gerekir. Satig
egiticilerinin sadece hilgili olmas: yetmez, bilgiyi anlasilir sekilde aktaracak yetenege sahip
olmalar1 gerekir. Program sonucu elemanlar basarisiz olursa, egitimcinin de gbzden
gecirilmesi gerekir.

1.4.3.Egitim Ne Zaman Olacaktir?

Egitim programlar1 yilin degisik zamanlarinda yapilabilir.Egitimin ~ verimli ~ olmast
egitim veren kisi ile aan kisinin yetenegine baglidir. Egitimin zamanlamasi igin cesitli
gorusler vardir;

» Egitilmeden satis alanina ¢ikarilmamalidir
> s alaninda denenmeden egitim programina alinmamalicir
> Is tizerinde yapilan egitim, teoriyle de pekistirilirse motive edici olur.
Yeni baslayan satis eleman sayisi arttik¢a egitime harcanan parada artar. Grup egitimi
kisisel egitimden daha az masrafli olur.

Profesyonel satis yonetiminde egitimin stirekligi énemlidir. Y apilan degisiklikler kiicuk
capta ise blltenlerle iletilir, kokli degisiklikler de ise egitim programu kagimlmazdir.
Y Onetim satig elemant icin motivasyonu 6ne ¢ikarmali ve gonulligi 6n plana aarak egitim
programlarinin etkili olacag: vurgulanir.

1.4.4. Egitim Yeri Neresi Olacaktir?

Merkezi ve sube egitimi olarak adlandirilan egitim programlar: yerle baglantilidhir.
Merkezi program verimli bir sekilde verilmeli fakat daha pahaliya mal olmaktadir. Egitimin
satis yapilan yere yakinlig: tercih edilmektedir. Ulusal diizeyde bir egitim gerekirse bunun
merkezi olmasi gerekir.

Basarih bir egitimde kullanilacak malzeme ve yardima metotlarin blytk énemi
vardir. Egitim malzemeleri asagidaki gibidir:
» Kaynaklar: kitap, brostr, mastir planlarindan olusur.

» Baski malzemeleri: satis bilteni, tamtim e kitaplari, matbaa. ..
» Egitim yardimailary: yaz tahtasi, tepegtz, sldyt makinesi, video, film...

1.5.Satis Egitim Programinmin Degerlendirilmesi

Degerlendirme boliminde, satis egitim programimin amag, icerik, pazar durumu ve
misteriler agisindan incelendigi ayrintili sonug boélimudir. Verilen satis egitim programinin
etkili olup olmadigim gézlemlemek icgin asagidaki 6lglimlerden yararlanilir:



Davramsgsal degisim olcimleri Satiglailgili sonuglarin élguimleri
Telefon gorismesi sayist Yeni satisg gelistirme

Y akinlik oran Satis hacmi

M Usterilerin degerlendirilmesi Satisin maliyeti

Y Oneticinin degerlendirilmesi Ortalama siparis hacmi

Is arkadaslarimn degerlendirilmesi Satisa eklenenler

Y Onetilen itiraz oram Komisyonlar

Satilan Uriin veya hizmet karmasi Pazara niifuz oran

Satis egitiminden asagidaki sonuglara ulasmasi beklenir:
» Satis elemaninadogru yol, yontemleri gostermek

» Mordleri yukseltmek ve mesleki gelisim asamalarindan endise duyulmasim
engellemek

Satis kayiplarini, maliyeti azaltmak

Satis dususlerini azaltmak

Esneklik kazandirip, rekabet kosullarina hazirlamak

Satiglar: arttirmak

YV V V V V

Iyi yonetim gormiis elemanin maliyeti diistktar.

Beklenen bu sonuclara ulasildigimn olcllmesi ve degerlendirilmesi gerekir.. Satig
yoneticis bir antrendr gibi satis elemamnin yaminda egitimi  sirdirdr. Satig ekibinin
basarisint etkileyen dis faktorler ve motivasyon vardir. Sirketin piyasa degeri calisanlarinin
performanst ile ol¢ulUr.

1.6.Satis Ekibinin Motivasyonu

Satis elemanlarimin ¢aligmasindan olumlu sonug alinabilmesi icin eemanlarimn iyi
motive edilmis olmasi gerekir. Uriinii satabilmek icin, iyi egitilmis, kaliteli, iyi motive olmus
bir satis glicline ihtiyag duyulur. Iyi motive edilmis bir satis elemanin, isletmenin belirledigi
pek cok amacin gerceklesmesinde énemli bir role sahiptir. isletmenin triinlerine daha gok
egilecek, satislarin arttirilmas: icin daha ¢ok caba sarf edecek, misterilere daha iyi hizmet
sunulmast konularinda dahaistekli calisacaktir.

Satista basar1 Urtinlerden beklenen kalite, fiyat, cekicilik gibi niteliklerin yaninda iyi
egitilmis ve isineiyi motive olmus satis elamanlarina baglidir. Satis elamanlarinin isletmenin
diger calisanlarindan ayri kilan 6zellikler vardir:

» Satis eleman fiziksel, sosyal, psikolojik olarak diger elemanlardan ayrilir
Satis elemam esnek ve yenilikci olmak zorundadhr

M Usteri grubu ve diger gruplarladailgilenmek zorundadir.

Satis isi, satig elman icin sabir ve kisisel motivasyon gerektirir.

YV V V V

Satis islemleri belirsizlik ve kisiler arasi gerginliklerle doludur.

9



Satisin gerceklesmesi uzun zaman aabilir. Bu da elmanin ¢alisma heyecan ve istegini
azatir. Isletme taninmus ve Urtinleri gok kaliteli olabilir, misteriler dogrudan satis eleman
ile temasta bulunacagindan tutumu son derece Onemlidir. Motivasyonu su sekillerde
tammlayabiliriz:

>

YV V

Calisanlar1 isletme amaglarina yaklastiric, inandirici ve 6zendirici nitelikte
yapilan tUm ugraglardr.

Isleilgili konularda harcanan enerjidir.

Bireyin psikolojik durumudur.

Bireyin davranisinin yonlendirilmesi, yogunlastiriimasi ve devamliligini iceren
seceneklerleilgili psikolojik durumdur.

Satis el emanlarinin motivasyonunda degisik motivasyon teorilerinden yararlanilir:

>

e Madow'un ihtiyag teorisi: elemanlar belirli bir hiyerarsik ihtiya¢c sirasina
gbre motive kilmaktadir. Bir ihtiya¢ karsilaninca digerine sira gel mektedir.
Ihtiyaclar taninchg: siirece motive edilmeleri kolaylasir.

e Herzberg'in ¢ift faktor teorisi: elemanlarin tatmin ve tatminsizligine neden
olan faktérler vardir. Tatmin saglayan faktorlere iyi performans gosterilirse,
tesvik edici olduklar icin motive eden faktér olurlar.

e Beklenti teorisi: satis elemanlarn gosterdikleri ekstra gayret icin
odulllendirme beklentisi icinde olurlar. Elde ettikleri, yapacaklarindan fazla
ise motive olurlar.

Basarmateorisi: bir eleman isini dahaiyi yapmak icin zaman harciyor, farkli ve
Onemli seyler yapiyor ve Kariyerini gelistirmek icin calisiyorsa, bu eleman yiksek
oranda basarma ihtiyacina sahiptir.

o Esitlik teorisi: is gorenler ne kadar adil ve esit davranilirsa motivasyon da
0 kadar yiksek olacaktir.

e Roal bdirginligi: satis elemanlarin a isle ilgili detayli bilgi verilmeli,
amaclar ve o isten beklenenler acik olarak belirtilmelidir.

1.7.Motivasyonda Kullamilan Araclar

Satis elemanlarimin temel ihtiyaclarim karsilayabilmeleri icin, iyi bir Ucretlendirme
sistemi sarttir. Elemanlar Ucret konusunda kendilerini rahat hissettikten sonra diger araclara
yonelecektirler:

1.7.1.Satis Yarismalari:

Yansmalar kisa doénemler icin satis elemanlarimin  dikkatini  belli noktalara
yogunlastirmaktadir. Yarismalar ile satis e emanlarindan asagidaki sonuclarin alinmasi ve;

YVVVYYY

Satis hacminin arttirilmast,

Dahafazla siparise tesvik,

Y eni mUsteri kazandirilmast,

Aracilarin tesvik edilmes,

Maliyetlerin azaltiimasi,

Satis1 yavas Urlinlere agirlik verilmesi gibi... amaclaraytnelmesi sonucu
odullendirilmesidir.
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Satis yarismalar: degisik sekillerde uygulanir. Y arigmalarin planlanmast ve uygulanmast
ileilgili konularda karar alinmasi gerekmektedir.

Y arismanin konusu,

Y arismanin kurallar

Verilecek oduller

Kimlerin katilacag:

Y arismanin slresi

Y arismanin duyurusu

Ortaya ¢ikacak olumsuz faktorler

YVVVVYYY

Yarismalar, tim satis elemanlarina yonelik uygulanabilecegi gibi, farkli seviyedeki
elemanlara da uygulanabilmektedir. Farkli gruplara yonelik oldugunda amaclar, konular ve
odiller de farkl olacaktir. Ornegin; ise yeni baslams bir satis elemar, biyik 6dil ama
beklentis icindeyken, deneyimli satis elemam sirketin Gst dizey yetkilileri ile yapacag
seyahati tercih edecektir.

1.7.2. Satis Toplantilarr:

Ulusal, bolgesel ve yerel kapsamda diizenlenmektedir. Satis toplantilar satis takimina
ait olma duygusu yaratir. Satis elemanlar1 kendilerinin yalmiz olmadiklarin, baskalarinin da
boyle zorluklarla karsilastiklarini, onlarla aym problem ve firsatlarnn paylastiklarim fark
ederler ve iletisim kurma firsati yakalarlar. Kongre fuar ya da disaridaki toplantiya
gonderilen secilmis olmanin gururunu hisseder ve degerli fikirler elde eder.

Duzenli yapilan bu toplantilar  satis elemanlarimn  yakindan tamnmasina, grup
iletisiminin saglanmasing, satis bolgelerinde karsilasilan problemlerin ¢ozimlenmesine
yardimci olabilir. Bu toplantilariniyi planlamasi ve bazi konularin belirlenmesi gerekir:

Sirket ve eleman agisindan toplanti amaglarimn belirlenmesi
Toplant: diizenleyen ekip olusturulmasi

Bitcenin dizenlenmesi

Katilanlarla yakin iligki kurulmast

Toplant: sonucu degerlendirme yapilmasi.

VVVYYVY

1.7.3.Satis egitim programlari

Bir satis elemanimin kalites ve is yapabilirligi aldigi egitiminden belli olur. Satig
egitimi fadliyetleri satis elemanlarimn  yararli olma, kendini gosterme, sayginlik
gereksinimlerini karsilamaya yardimci olur. Egitim progranm 6nem sirasina gore su konular
kapsar:

Uriin

Satis teknikleri

Pazar endiistri bilesimi

Sirkete uyum saglama

Teknoloji, vicut dili, gbz hareketleri, distinceleri okuma, satis iligkileri...

VVYVYYVY
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Isletmelerin uygulayacaklar: hizmet ici ve dis1 egitim programlar: ile calisanlar yeni
bilgilere sahip olabilecekler ve yeni teknol gjileri tanyacaklardir.

1.7.4.Terfi firsatlar:

Duzenli araiklarla alinacak olan terfi kararlari, satis elemanlarim olumlu ydnde
etkileyebilecektir. Kariyerde gelisme firsati tamnmasi, elemanlarin performanslarinin
degerlendirilerek, basarili olanlarin karsiligim gorecekleri konusunda glven duygusu
saglayacaktir.

1.7.5.Tesvik programlari

Sirketler, verilecek tesviklere, bitcelerinden blylk paylar ayinirlar. Tesvik araclari,
para verilmesi, seyahat imkan taninmasi, mal olarak 6dul verilmesidir. Satis eleman belli
bir kotayi1 gecince para veya farkli oOdillerle elemanin motivasyonu arttinilir.  Satig
elemanlarinin performansi arttirilarak, her bir elemanin yapacag satisi arttirmak hedeflenir.

1.7.6.Motivasyon arttiran diger faaliyetler

Japon yonetim anlayisina gore satis elemani, mihendis, satig yoneticisi ve digerleri bir
takimin eleman olmakta ona gore édullendirilmektedir. Satis elemanlarina uygulanacak
motivasyon araclariyla ilgili, fikirleri ainmasi, verilecek 6dilin segcme hakki tamnmasi
performansinda olumlu etki yaratacaktir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

» Satis egitimi ileilgili kavramlarin ve
satis egitimi amagclarinin 6zelliklerini
arastirimz.

> Ogrenme faaliyetinde yer alan satis
egitimi ve satis egitiminin amagclar
bagligini inceleyiniz. Bunu bir rapor
halinde diizenleyerek ifade ediniz.

» Egitimin icerigi ve 6nemli faktorlerin
ozelliklerini belirleyiniz.

» Egitimin icerigi baslikli modul
bilgilerinden veya cevrenizde ki
sektdrlerden yararlaniniz, ve
arkadaglarinizla paylasiniz.

» Egitim metotlarinin secimindeki
secenekleri karsilastirinmz.

» Egitim metotlarini iceren modul
bilgilerinden veya cevrenizde ki
isletmelerden yararlamimiz. Bu
programi y6neticinize(6gretmeninize)
sunduktan sonra onun gorUslerini
ainz.

» Satis egitimi organizasyonunda hangi
sorulara cevap aranir, siralayinz.

» Satis egitim organizasyonu dikkatlice
okuyunuz. Faktorleri ilgili calisma
grubunuzailetiniz.

» Satis egitim programinin
degerlendirilmesi hangi 6zdllikleri
gosterir, sdyleyiniz.

» Satis egitim programint rnekleriyle
beraber inceleyiniz. Karar asamalarimin
neler oldugunu saptayiniz.

» Satis ekibinin motivasyonu ve kullanilan

araclarin ozelliklerini belirleyiniz.

» Satis ekibinin motivasyonu ve
kullamlan araglarin konusunu
inceledikten sonra yiyecek bl imuiyle
ilgili yerlesim diizenini bularak
arkadaglarinizla paylasiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TEST

Asagidaki cimlelerin noktal1 yerlerine uygun kelimeleri yerlestiriniz.

1 Satis yonetiminde egitimin amaci,satis elemaninin .............coovvee i,

arttirmaktir.

2. Egitim programlarinin yarst..........ccoeeveieeinieinennn e "ne ayrilmaktadhr.

3. Egitimin streklilik Kazanmast.........cccecvvvveveeseseseeseseenne. baglidir. .

4. Yeni ¢caligsan eleman sayisi arttikga egitime harcanan  ......................... artar.

5. Sirketin piyasadegeri calisanlarinin.................. oo eveveeveeveseseseennn: OILCUNE,

B, , isleilgili konularda harcanan enerjidir.

7. Satis toplantilar: satig takimna...........c.ooooiiiiiiiiinnt, duygusu yaratir.

8. Sirketler, verilecek tesviklere.............o.ooviiiinniis buyUk paylar ayirir.

9. teorisine goreiis gorenler ne kadar adil ve esit davranirlarsa

rﬁotivasyonda 0 kadar yUksek olacaktir..

10.  Mordiniyi OlMast.......coueuiieiie e e e e ayrilma oranini azaltir.

Cevaplarinizi modil tin sonundaki cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi modulin sonundaki cevap anahtar: ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasacigimz sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

TiUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz
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B- UYGULAMALI TEST

Bu faaliyet ile kazandigimz yeterligi asagidaki olclitlere gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olcltleri Evet | Hayrr

Satis Egitimini kavramak

1.Satis egitimi ve amaclar: kavramlarim siraladimz mi?

2.Egitiminicerigi faktorlerini siraladimz nu?

3. Egitim metotlarinin secimini karsilagtirdimz mi?

4. Satis egitimi organizasyonunda alinacak kararlarin 6nemini
siraladimz mi?

5.Sat1s egitim programinin degerlendirilmesinde ulasilacak sonuglar
siraladimz mi?

6.Sat1s ekibinin motivasyonunu ve teorilerin 6zelliklerini
tanimladimz mi?

7.Motivasyonda kullanilan araglari karsilastirdinz mi?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAGC

Performans 6l¢gme tekniklerinden yararlanabileceksiniz.
ARASTIRMA

Sevgili 6grenci, bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken oncdlikli arastirmalar sunlar
olmalidir:

> Satis yoneticisine satis elemanlarimin performans degerlendirme sonuclari nasil
yardimci olur, hakkinda bilgi toplayarak arkadaslarinizla paylasinz.

> 2.Performans 6lcen yoneticinin 6n yargilarn varsa degerlemeyi nasil etkiler,
olumlu ve olumsuz yonlerini simftatartisarak sonuca varmaya ¢aligin.

> Performans degerlendirme sonuclarimn kullamildigi alanlar ve uygulamanin
sagladig: katkilarint uygun érnekler hazirlayarak okulda sergileyiniz.

Tanmma islemleri igin internet ortarmi, sektor ve magazalar ziyaret edilerek bilgi sahibi
olunabilir. Vitrin dizenleme hakkinda bilgi toplayin. Kazanmis oldugunuz bilgi ve
deneyimleri arkadas gurubunuz ile paylasiniz.

2. SATIS ELEMANI PERFORMANS
DEGERLEMESININ AMACI

Performans degerlemesi kararlari ve bilgileri denetleme mekanizmasidir. Kisisel
diizeyde ise, davranis ve hareketlerin denetleyiciler tarafindan degerlemesi olarak tarumlanir.
Cogunluklabir Gst ya da calisma arkadasi, calisan satis €lemaninin performansin lger.

Satis elemanlarina uygulanan performans degerleme amaci, isletmede calisan diger
elemanlara uygulanan programlarla benzerdir. Performans degerlemenin yararlarim soyle
siralayabiliriz:

» Satis elemanlarinin performans: arttirarak daha fazla satis yapmalar: ve sirkete

faydal1 olur

» Satis elemanimin zayif ve guclt yonlerini belirleyerek genel satis faaliyetlerini

sistematik hale getirmek
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» Satis egitiminin tek veya grup halinde hangi egitim programinaihtiyaci oldugunda
karar kilimr

» Bir kisinin degerlenmesi, diger calisanlarla karsilastirarak gruptaki pozisyonu
belirlemek

> Ucret artisinda pozitif noktalar: saptayarak ticret politikasim ol usturmak

» Satis elemamnin gecmis performanslarina bakarak onu motive etmek veya

dismelere temel fikir saglamak.

Performans olcimlerinin kontrol amacit 6nemli olmakla birlikte klasik anlamadaki bu
kontrol gorevine bir sitnirlama getirilmelidir.

Performans degerlemenin bir islemede yanitlayabilecegi belli basli sorular sunlardir;
isler ne kadar iyi yapiliyor, beklenen sonuglara ne diizeyde ulasilmis, gerceklestirilen islerin
amaglara katkisi olmus mu, bu islerin 6rgit performansina etkis ne, hedef ve stratgjilere
uygunluk saglanmis midir, temel ilkelerden sapma varmi, dogru yénde iyiye gidis var mu.

Satis elemanlarinayoénelik performans degerlendirmesi su amaclar icin yapilmalidir.

Terfi ettirme

Ucret belirlenmesi

Organizasyonun ve alinan karalarin etkinlestirmesi
Egitim, gelisme ihtiyacinin kargilanmast

Egitim ve blylmedeki basarimn degerlendirilmesi

Is plam, biitce, insan kaynaklar: hakkinda bilgi edilmesi

VVVVYVYVY

Satis elemaninin performanst distikse, kisa siirede bunu fark ederek basarili olmayollar
arayacak, yuksekse bu ¢izgiyi korumaya devam edecektir.

Performansin bes temel 0gesi vardir;

Y etenek

Beceri dizeyi

Motivasyon

Rol kavrama

Ozel, orgittsel, gevresdl degisimler

Satis elemanlari  yaptigi isin gereklerine gore, ortaya koydugu calismayla
degerlendirilmelidir. Isi ile dogrudan ilgili olmayan faktorler (sinirli, icine kapanik, inatci,
diriist...) ile degerlemek yeterli olmayacaktir. Ise alimrken o anda sahip oldugu bilgi beceri
yetenek siz konusu iken, gelecekte kendinden beklenen 6zelliklerle degerlendirilir.
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Kisi agisindan degerleme slreklilik gosterir. Bir satis elemamnin  performans
degerlemesinde, kendini sirkete ait hissetmesiyle ilgili degerlerin ortaya cikmasi icin sirketin
parcasi olarak gormesiyleilgilidir.

En yiksek satis hacmini gerceklestiren bir eleman her zaman iyi satis elemamdir
anlamna gelmez. Satis elemanlarimin basarilarim degerlendirmek, onlari giclerini ve
zaaflarim  gormelerine yardimcr  olmaktir. Bu anlamda amag, satis eemanlarinin
performanslarim  yikseltmek oldugundan degerlemeler dikkatlice yapilip amaglanan
hedeften sapmaya yol agmamalidir.

Satis guict performans degerlemesi icin bes asamali program uygulanir:

» Teme hedef ve politikalar ortaya koyulmali, bu isi kimin Gstlenecegi, hangi
araiklarla uygulanacag, kurallarin koyulmasi, hedeflerin tespiti birinci asamadir.

» Degerlemeler icin zemin secilmeli, sadece satis hacmi, sadece Urtin bilgisi gibi
tek faktore bagli kalmayip, diger faktorlerde gbz 6niine alinmalidir.

» Performans standartlari saptanmal, satis elemanlari icin kendilerinden neyin
beklendigini gosteren bir rehber, yol gosterici olmalidir. Mantikli, kolay,
ulasilabilir olmali, yiksek ya da disik standartlar degerlendirmeyi imkéansiz, hatta
zararl hale donusturehbilir.

» Gerceklesen performansile standartlar kiyadanmali, sonug satis €l emanina
bildirilmelidir. Satis elemanin performansinin evvel ce saptanan standartlarla
kiyaslanmasidir.

» Degerleme sonucu satis eleman ile tartissilmali, onlari iyi tammak,
beklentilerini bilmek lazim gerekir. Standartlarla kiyaslanan sonuca gore Uzerinde
veya altinda olma nedenlerini yonetici ile satis eleman beraber saptamalidir.
Gelecek igin plan ve amaglar beraberce ortaya konmalidir.

2.1.Satis Eleman Performana Degerlemesindeki Guclikler

Performans degerlemesini  belli  kriterlere gore yapan kisinin bu isi anlayip
anlamamasindan  kaynaklanan guclikler ve satis elemamt ile ilgili  sorunlarla
karsilasilmaktadir. Performans degerlemede ve 6dul sisteminde ki glclUklere G¢ blyik
faktor neden olmaktadir.

» Yoneticilerin cogu elemanlarin bilimsel esadara gére degerlendiremezler, belki
en caligkan ve en tembeller tanimlanabilir ama biiylk kisim ortalarda kaybolur.

» Degerleme sonuclarini topluluga bildirdiklerinde performans: disik elemanin
moralini temelden ¢lrGtdr.

» Yoneticiler 6dil arttiginda degerlemeyi ve adaleti ayirt etmekte zorlanirlar.

Performans degerlendiriciler ve zaman degistiginde degisik sonuclar elde edilir.
Performans 6l ciminde ¢esitli degerlemeler stz konusudur:

»  Slrekli olumlu degerlendirme

» Surekli olumsuz degerlendirme

» Surekli ortalama degerlendirme

» Muikemmel veya zayif etkenin tim sonuclar: etkilemesi egilimleridir.
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Yoneticiler profesyonelligine ve farkliligina gére bircok olumlu olumsuz dig
etmenlerden de etkilenerek karar vermek zorunda kalirlar.

Bircok satis elemam is yasantisindaki olumlu ve olumsuz deneyimlerini diger
arkadaglariyla tartisacak irdeleyecek zamana ve sansa sahip olamayabilirler, bunun icin satis
eleman: diger is gorenlerden farklidhr.

Satis yoneticileri satis elemanlarim dahaiyi yonetip motive ederek ve sorunlar: en aza
indirgeyerek iyi bir satis glict performansina sahip olabilirler.

Satis temsilcilerinin duzenli olarak en az yilda ir kez ayrintili olarak denetlenmesi ve
degerlenmesi gerekir. ise yeni girmis kisiler icin 3-6 ay gibi daha kisa sirede degerleme
yapilmalidir.

2.2.Performans Degerleme Y ontemleri

Performans degerlemesinde kullanilacak en iyi ve genel yontemden siz edilemez.
Kuruluslar kendileri icin en uygun yontemi, karma yontemi benimseyebilirler.

Satis elemam basar1 degerlendirme yontemleri, asil olarak geleneksel yontemler ve
cagdas yontemler olarak iki gruba ayrilabilir.

2.2.1.Geleneksal Degerleme Y ontemleri

Degerleme faktorleri olarak ya kisisel 6zellikleri ya da ¢alisanlarin dzelliklerini ya da
calisanlarin iglerine katkisim veya her ikisinin de ele alindig: faktérleri dikkate alir. Kisisel
ozeliklerden inisiyatif, glvenirlik, sorumluluk, yaraticilik, liderlik potansiyeli, zeka gibi
faktorler en cok kullanilamdir. Kargilagilan baslica olumsuzluklar sunlardir:

Isteki performanstan ok kisiligi 6lcmeye yonelik
Amirlerin yetkilerini yansiz ve dogru kullanamamasi
Gecmis performanslarin baz alinmasi

Y Oneticilerin “ortd’ not verme egilimleri

YV V. V V V

Kidem ilkesinin agirlik kazanmast

Baslica geleneksel yontemler sunlardr:

o Grafik yontemi, en basit tekniklerden biridir. Olgek, 6l¢im birimine
gore bes secim noktasindan olusur.
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cok yetersiz normal yeterli cok
yetersiz (ortaalt) (ortalama)  (ortaustll) yeterli

t t t t t

Bu dlgek yardimiyla yapilacak dizenleme sonucu satis elemanlari  topluca
degerlenebilir.

» Karsilastirma yontemi, satis elemanlarinin yerine getirdigi isin kalitesine,
miktarina ve kurdugu is birligine dayanmaktadir. Genellikle az sayida satis
elemam caistiran isletmelerde kullanilabilir. K&gidin sol tarafina satis
elemanlarinin adlar1 gelisiglizel alt alta siralanir. Sag tarafina en Ustte en iyi, en alt
tarafa en kotu satis elemaminin adinmi yazar. Isin kalitesine, gerceklestirdikleri isin
Olcular miktaring, ishirligi anlayis1 ile birbirine gore derecelendirilmesi esasina
dayanir.

» Zorunlu ve Kritik Olaylar Yontemi, rutin olan norma caismanun
degerlemesinin yapilmas: yerine, satis elemanlarinin yaptigi olaganisti olumlu
olumsuz davrarglarin tespit edilerek, degerlendirme sadece bunlara gore yapulir.

» Serbest anlatim yontemi, degerleyici, satis elemanlarimn niteliklerini, isteki
tutum ve davranmslarim Ustleri, astlanni ve takim arkadaslar: ile iliskilerini,
becerilerini, yeteneklerini bir kdgida yazarak degerler.

2.2.2.Cagdas Degerleme Yontemleri

Cagdas degerleme yontemleri genellikle niceliksel degerlemeye dayali acik
yontemlerdir.
> 1Is planlamas ve degerleme, satis elemammin bir baskas: tarafindan degil de

elemanin kendi kendini degerlemes ilkesine dayamir. Satis elemanmnin kendi
gorev tammim dikkate aarak kendi is plamm yapip, bunu ne derecede
gercgeklestirdigini degerlemesidir.

> Basar1 degerlemede gdlistirici yaklasim, dénem basinda kisisel performans
amaclarimin saptanmasi, ulasma derecesinin dl¢llmesi, ulasilamamas: halinde
sebeplerinin arastirilmast ilkesine dayanmaktadr.

» Amaglarina gore yonetim, yaklasiminin dayanagi, her bir satis elemaninin veya
satis yoneticisinin performansini gelecekte hedefledigi amaclara gore gelistirmek
veya hazirlamaktir. Yonetici ve satis elemanm gelecekteki basari hedeflerini
birlikte kararlastirir. Onemli olan amaglanan basarimin 6lculebilir ve birlikte karar

verilmesidir. Su yararlar saglanir:
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Her eleman i¢in hedef saglandigindan takim ruhu gelisir

Kisisel sorumluluk alanlar: belirlenip, gercek katkinin élclimi saglanir
Satis elemanin motive eder, isine anlam kazandirir

Satis elemamna sorumluluk yikleyerek isini benimsemesini saglar.

VVYVYY

Sonugta bitiin sistemler su amaglara hizmet edebilmelidir:

Standartlar ve sonuglar arasindaki sapmalar hemen  bulunabilmeli
Sapmalarin dogru nedenleri bilinmeli

Satis elemanina sebepleri agiklamaimkan saglanmali

Basarili elemanlaraikramiye, prim, terfi... tesvik olunmali.

Yogun rekabet ortaminda faaliyetlerini sirdirmekte olan firmalar, kaynaklarin
kullammunda en ideal 6lclyl yakalamak durumundadir. Bu idea e yaklasmanin yolu ise satis
elemanlarinin denetlenmesidir.

2.3.Satis Eleman Perfor mans Standartlari

Satis elemaninin neyi saglayabildiginin sayisal ve nitel olarak anlatimidir. Iki grupta
incelenir:

» Niteliksdl performans standartlar

» Sayisal performans standartlar

Nitdiksel performans standartlari, uzun vadedeki satis sonuclarina deger bicmedir.
Kisisel 6zelliklerden inisiyatif, glvenirlik, zeka, yaraticilik, liderlik gibi kisisel 6zelikleri ve
isin kalitesi, miktar1 gibi islere katkiy1 belirleyen fakttrleri deger olarak alir, belgeleyici
ozellikler tasir. Satis elemanin performansi iki temel faktre dayanir.

> s faktorleri
Uriin bilgisi
M Usteri ihtiyaclarimn farkinda olmak
M Usterilerle diyalog

Satis islem ve davramglar
Kota performanst

» Kisisel faktorler

Satis elemamnin genel tutum ve davranisi
Giyim

Dakiklik, ise gelis gidis titizligi

Gayret, sosyal olabilme.

Isbirligi, dayarmsma

Dogruluk, duristlik

Adapte olabilme

Guvenirlik

Satis elamanmnin profili
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Bu degerleme faktorleri atis elemamm degerleme ve kontrol agindan son derece
Onemlidir.

» Sayisal performans standartlari, firmanin ne bekledigini net olarak ortaya
koyar.

» Satis hacmi, kisisel performans: arttirici standarttir.

» Kota, satis elemanlarimin firma hedefini elde etmede satis elemanlarinin
ulasmasi gereken miktardir.

» Satis giderleri oran, endustriyel Uriin pazarlayan firmalarda, satis
yoneticilerinin satis hacmine bagli olarak satis giderlerini kontrol etmeyi,
oranlamay amaglar

» Bolgesdl Pazar pay, firmanin Urettigi degisik Grlinler veya degisik
mUsteriler icin tespit edilir.

» Bolgesdl net kar orani, her bélgeicin firmakarliligina belli oranda katilma
istenir.

» GUnluk, aylik ziyar et sayisi ve gér isme basi ortalama maliyet, iligkileri
etkili kilmak icin en pahal1 yontem satis amagli ziyarettir.

Olclilebilir standartlarin ortaya konularak isin analizinin yapiimas, isin en 6nemli
yonlerini ortaya cikararak o isin tammlanmasi gerekir. Analizler tamimladiktan sonra satig
elemanlarinin islerini birbirinden ayiran simirlarin ve gérevlerin ayrintilanyla ortay koyan is
tarifinin yapilmas: gerekir. Is tammu yapilmaz ve aranan nitelikler belirlenmezse olciilebilir
standartlari koymak mimkdn degildir.

24.Meseki Yayinlar Ve Diger Faaliyetler

Isletmeler kendi Uretim ve hizmet aanlar ile ilgili ¢esitli mesleki yayinlar yaparak
personellerini ve musterilerini bilgilendirirler. Calisanlarin bu yayinlar: takip etmesi mesleki
gelisim acisindan oldukca faydalidir. Bu tdr yayinlar: isletmeler adina bagli bulunduklar
odalar, kuruluslar, derneklerde yapmaktadirlar.

Medeki yayinlar takip etme zorunlulugu gelisen ve degisen bilgi teknolgjisine
ulasmayr ve onu isimizde en iyi sekilde kullanmay:r gerektirir. Bu asamada hilgi
teknolojisinden iki yonlu istifade edilebilir. Bu bilginin igerigi;

» Musteri ve tedarikciler
Isletme calisanlar
Pazarda faaliyet gosteren rakip firmalar
Ekonomik hayatailiskin bilgi ve veriler.

Toplumsal yapiya yonelik bilgiler.

YV V V V V

Duzenleyici yasal mevzuata ait bilgilerden olusabilir.
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Medeki yayinlar giniimiizde teknolgjinin gelismesine parael hem sayica hem de
kalite olarak stirekli artis gostermektedir.

Isletmeler yeniliklere ayak uydurdugu middetce hayatini devam ettirirler. Aksi halde
verimliligi azalan isletmeler, hizli teknolojik gelismelerin beraberinde getirdigi rekabet
kosullarina ayak uyduramayacaklarindan is hayatindan c¢ekilmek zorunda kalirlar.
Gunumuizin rekabet sartlarinda, ancak yeniliklere ve onun getirdigi teknolojik gelismeler
acik olan sirketler verimliligini, kérlihgim arttirabilmis ve hayatini devam ettirebilmistir.

Teknolojiyi yakalamada Arastirma —Gelistirme cok onemli bir yer tutar. Ancak
firmalarin hepsi Ar-Ge'ye yatirim yapacak giicte degildir. Ozellikle kiigiik firmalar, var olan,
ihtiyaclar: icin en uygun teknolojiyi bulup adapte ederek sirece dahil etmeye calisirlar.

Basaril1 bir teknolgji transferinin asamalari sunlardir:

> Oncelikle genis bir secenekler yelpazesine sahip olmali veihtiyaclaraen
uygun secenegin nerede oldugunu bilmek icin teknoloji kaynaklarindan
olusan bir aga sahip olmak ve bu agin gelismesini saglamak gerekir.

» Sirketin gereksinim duydugu teknolojiyi en iyi sekilde sunan segenegi
saptay1p secim yapmali.

» Teknolojinin transfer edildikten sonra"igsellestirilmesi" ve
gelistirilmesinin saglanmas icin sirket icinde etkin bir 6grenme siirecinin
yasanmasi sarttir.

Ulkemizde oldugu gibi gelismekte olan tlkelerdeki firmalar, genellikle basit iriin ve
sireg teknolgjilerini transfer ederken teknolojinin icerdigi bilgi ve deneyimi transfer
etmezler. Bu durumda tedarikci firmaya bagli kalmak zorundadirlar; Bu nedenle, teknol gji
transferinin dogru bir sekilde yapilmasi gerekmektedir.

Satis  eemanlarimin teknolojinin yanminda, basili  yayinlart  (dergiler.
gazeteler, kitaplar, kataloglar) ve gorsel ve isitsel yayinlar (televizyon, radyo, film) takip
etmeleri gerekir.

2.4.1.Diger Medleki Etkinlikler.

Medeki yayinlarin disinda, mesleki gelismemizi saglayan baska faaliyetlerde
mevcuttur. Bu tir faaliyetlere katilmak bizim alamnuzda gelismemizi ve degisimlere ayak
uydurmarmizi, dolayisiylais hayatimizda basarili olmamizi saglayacaktir

Fuarlar.

Is seyahatleri
Sergiler.
Konferandar.
Seminerler.
Sempozyumlar
Kurdar

VVVVVYY
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> Fuarlar

Fuar Turleri, Uretim sistemleri ve tanitim olanaklarinda meydana gelen
gelismelere bagli olarak Uriinlerin tamtilmasi, pazarlanmasi ve dagitim kanalinin
gelistirilmesi igin en gecerli araclardan biri olan fuarlar da bu gelisim stireci dogrultusunda
dahafarkli niteliklerdeki Uriin ve hizmet gruplarin tanitimi ve pazarlanmasin
gerceklestirmek amaciyla farkl1 gruplara ayrilmstir.

Tarim, endustri ve her tarl 0 tiketim mallarinin birlikte ve gesitleriyle (mamul, yari-
mamul ve hizmet) sergilendigi fuarlardir. Genellikle Uriin ve hizmetin tanitilmasi ve satisi
esasina gore dizenlenmektedir.

Dikey (ihtisas) Fuarlari
Duzenlendigi konuda Uretilen Urin ya da hizmetlerin sergilenmesine izin verilen ve
genellikle o sektorleilgili hedef kitleler tarafindan ziyaret edilen fuarlardir.

Yiksek teknolgjilerin tamtiimasi, transferi ve Uretilmesinde, ticari iligkilerin
arttinlmasinda, pazar yapisi ve potansiyeli konusunda bilgi akisi saglanmasinda ortam
hazirlar.

e Tuketici Fuarlari Toplumun her kesimine acik olan ve tikketim mallarinin
sergilendigi fuarlardir. Ziyaretcilerinin cogunlugunu fuarin dizenlendigi
merkez ve komsu merkezden gelen halk olusturdugundan belirli bir
bolge ya da Ulkede dagitim ag1 bulunan Grinler ve sirketler icin bu fuarlar
genel tanitim ve satis gelistirme agisindan oldukca yararl: olmaktadir.

e EntegreFuarlar Temel ainan bir Grinleilgili diger tim drdn, mamul,
yari-mamul, ekipman ve hammadde gibi temel ve yan dallar1 kapsayacak
sekilde entegre edilerek diizenlenen organizasyonlardir.

e Solo Fuarlar Bir Ulkenin baska bir Ulkede tek basina organize ettigi
fuarlardir.

e Bodlgesal Fuarlar: Bdlirli bir cografi bdlge bazinda diizenlenen ve iginde
bulunulan bdlgedeki ziyaretciler tarafindan ziyaret edilen fuar tipidir.

e Ulusal Fuarlar: Duzenlendigi Glkenin kuruluslarimn katilmasiyla
gerceklestirilen ve bagka bir Ulke kurulusunun katiliminaizin verilmeyen
fuarlardir.

e Uludlararas Fuarlar: Birgok tlkenin katilimiyla gerceklestirilen ve fuara
katilan firmalarin kendi Ulkelerinin ekonomik, teknol gjik, kiltirel-sosyal
duzeylerini ve imkanlarim ortaya koyarak ulusararas: bir tamtma stratejisi
izledigi fuarlardir.

e Expo Organizasyonlari EXPO sdzcigi 'uluslararas: sergi’ anlamina
gelmektedir. 3-5 y1l gibi araliklarla ve en ¢cok 6 ay boyunca devam eden
EXPO'lar hem diizenlendigi tlkenin hem de katilimcilarin triin ve
hizmetlerinin tanitildigi, teknolojik gelismelerin sergilendigi, gelecek
vizyonlarin yansitilcdigi bir iletisim platformudur. Bir Ulkenin ekonomik ve
teknol ojik degerlerini tanitmakla kalmay1p, yerel ve kiiltirel degerlerini de
tamtmaya aracilik eder. Ayrica tlkelerin ulusal ve uludararasi ekonomisini
guclendirdigi gibi, Ulkeler arasi ticari ve kilturel iliskileri de
gelistirmektedir.
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Fuar Oncesi ve Sonras Yapilan Calismalar

- Fuara katilim kararinin verilmesi ve dogru fuar segimi
- Fuar katilim amaglarinin belirlenmesi

- Stant yeri ve dizaym

- Fuar personeli secimi, egitimi ve gorevleri

- Tamtim aktivitelerinin planlanmasi

- Fuar organizasyonunda destek alinacak bagimsiz hizmet gjansinin segimi
- Uriin transferlerinin nasil yapilacagina karar verilmesi
- Bitge taslaginin hazirlanmas

- Fuar sirasinda yUritdlecek ¢calismalarin planlanmas

- Stant yonetimi

- Ziyaretci kayitlarimin tutulmasi

- Uriin gosterimleri ve prezantasyonlari, kataloglar, brosiirler.
- Rekabette avanta) yaratabilecek bilgilerin toplanmast
- Agirlama hizmetleri

- Fuar sonrasi ¢alismalarin yuritulmesi

- Tesekkur ziyaretleri

- Stant yoneticisinin raporu

- Gendl degerlendirme toplantilarinin diizenlenmesi

- Ziyaretci bilgilerinin degerlendirilmesi

- Stant personelinin performansimn degerlendirilmesi

- Butgenin kontrol edilmesi

>

Is Seyahatinin Amaci

Hangi hedeflere ulasiimali? Ziyaret edilecek kisilerin gezinin amaci konusunda
mutabakat oldugundan emin olmak gerekir. Gezinin tUmund bu hedefler akilda tutarak
planlanmalidir..

Hazirlik asamasinda,,

>
>

Bituin toplant: ve prezentasyonlar dikkatle planlanmali.

Gorusme yapilacak sirket, kurulus ve kisilerle ilgili tum bilgiler toplanir, gerekirse
gorusulecek kisilerle daha 6nce yapilmis gorusmeler, onceki dizenlemeler ve
diger islerleilgili bilgi anr.

Yazili mazemeyi dosyadar halinde hazirlanmali, gerekiyorsa malzeme
gorusulecek kisilere dbnceden yollanmali.

Daha once hi¢ gorulmeyen bir Ulkeye gidiliyorsa, yerel kosullarla ilgili bilgi
edinmeli: NUfuz, cografya, dil ve iletisim bicimleri, kdltdr, din, tarih, politik
sistem, ekonomik kosullar vb

Gereksinim duyulacak her sey ( Kagit, kalem, etiket, kartvizit, brosir, telefon
numarast ve adres listeleri, klasdr, organizatdr dosya, diktafon, teyp kaseti,
tasinabilir bilgisayar ve disketler ve diger biro malzemeleri...) ainmali

Seyahat sirasinda hastaliklardan korunmak icin  gerekli asilart yaptirnimali ve
gunluk kulanilan ilaglar alinmali.
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Is seyahatleri,calisanlarin sirketle ilgili her turlt konuda bilgi edinmek, subelerle
yakin temasta bulunmak ,yenilikleri takip etmek, diger Ulkelerde ki gelismeleri
takip etmek icin yaptiklar: egitim gezileridir.Seyahatlerde bir aksama olmamas: ve
zorluk ¢ekilmemesi icin bazi kurallara uymak gerekir.

Ayrintili bir program hazirlanmalidir.( yolculuk takvimi, ulasim, oteller, ism
listesi, telefon numaralar1 ve adreder gibi, gezi ileilgili tim bilgiler...)

Seyahat icin hazirlanan tim dokimanin bir kopyasin is yerinde birakmak gerekir.
Seyahat ardindan ise dénildigiinde sonraki donem planlanmalidir.

Isleri biriktirmemek, seyahat sirasinda mimkin oldugu kadar is yaparak,
mektuplar ve toplanti raporlar1 Uzerinde calisip, burodakilere gorevieri ve isleri
aktarmak gerekir..

Ulkeler arasi zaman farklarini dikkate almak gerekir..

En uygun sehir ici ulasim yontemini secerek, gidilecek yere varmamn aacag:
sureyi 0n ceden belirlemek gerekir.

Yoluculuk sirasinda para, pasaport, bilet ve kredi kartlarimizi giivenli bir clizdanda
tasinmalidir.

Bavullarin kilitli olmasina ve vazgegilmez 6nem tasiyan kagitlarin ve diger
mal zemenin bagaja konmamasi gerektigini akildan ¢ikarmamak gerekir.

Saglig tehlikeye atabilecek yiyecek ve iceceklerden uzak durmalidir.

Gezi ile ilgili yazilacak mektuplar, is takibi, brifingler gibi isleri mimkin
oldugunca ¢abuk tamamlanmalidir.

Her seyahat sonunda;

Bu gezi amacina ulasti mi? Y olculuk siiresi etkin bir bicimde kullanildi mi?
Gelecek seyahati kérli hale getirecek herhangi bir sey Ggrenildi mi? Sorularina
cevap aranmalidir.

Her geziden dnce ;

Bu gezi gercekten gerekli mi?

Bu is, baska herhangi bir yontemle halledilebilir mi? (postaya datelefonla?)
zZiyaret edilecek insanlarin gelmesi mimkin mii?

Gitmesi gereken dogru kisi kim?

Her seyahat icin, katilan kisi sayisim ve siresini simirlamak, mimkinse birkag
seyahati birlestirip, tek bir seyahatte bir kag yere ugramak planlanmalidir.

Sergiler

Kurulusun mal ve hizmetlerini ya da belli konuda distincelerini carpici, akilda kalict
teknikler kullanarak tanmitiimasi amaciyla diizenlenen organizasyonlardir. Begenilen ilgi
gorulen sergiler, kurulusun imajim olumlu yoénde etkiler. Sergiler kurulusun ve Grinlerin
tarihsel gelisimini fotograf belge gibi gorsel veilging malzemeler aracilig: ile aktarir.

Ulusal ve uludar arasi diizeylerde diizenlenen sergiler, belirli yerde sabit acildigi gibi
degisik yerlerde gezici olarak ta acilir.

Devamli sergiler, belli bir yerde uzun siire veya siirekli olarak acilir.

Gezici sergiler, tasinabilir parcalardan olusan, kent kasaba gibi degisik yerlesim
yerlerinde kisa stirdli acilirlar.
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Sergilerde diizen dnemlidir. Konu, birbirini izleyen bir sira icinde sunulur, sergiyi bu
dizen icinde gezen kisi kurulus veya Oriin hakkinda belli gorise tam sahip olur. Sergi
aciliminda beklenen sonuclar syl edir:

Eser ve Urtnleri kisilere gostermek
Kltdr alisverisi saglamak

Ekonomik ve sosyal canlilik kazandirmak
Kuruluslar arasi ishirligi saglamak

YVVY

Iyi organize edilmis bir sergi, bulundugu yerin sosyal ve ekonomik hayatina olumlu
etki yapar.

Seminer Seminerler boyut olarak ¢ok ¢esitli olabilir. Bunlardan bazilar: blyik ortak
toplantilarin boyutunda, yani 1.500 kisilik veya en kiigugi 200 kisilik olabilir.

Seminerler bir panel formatinda duisUndlebilir, yani ©6nce konusmacilar sunus
yaptiktan sonra, salondan katkilar ve sorularla siiren bir sekilde devam eder, seminerlerde
birkag dilde similtane ceviri yapilir. (dort ya da bes dil).

» Sempozyum Belli bir konuda diizenlenen oturum ya da seminer. Bir konunun
uzmanlik alanlar: farkli olan kisiler tarafindan ele alinarak o konunun tim
yonleriyle tartisilmasichr..

» Konferans

Kisilerin ortak sorunlarin gorismek icin yaptigi ¢alisma toplantis.

» Kurs

Bir sanat teknik bilgileri 6gretmek tamamlamak amaciyla yapilan 6gretim.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

» Satis eleman performans degerlemesinin
amacint arastirnmz.

» Performans degerlemesi konusunu
Ogrenme faaliyetinde yer alan satis
eleman: inceleyiniz. Bunun neden
O6nemli oldugunu arastirimz.

» Performans degerleme yontemlerini
siralayinz.

» Performans degerleme yontemleri
basliginin altinda yer aan konuyu
inceleyerek yararlammz ve
arkadaslarinmizla paylasinz.

» Satis eleman: performans standartlar
cesitlerini sdyleyiniz

» Satis eleman performans standardhi
konu basligint iceren modul
bilgilerinden veya cevrenizde ki konu
ileilgili kuruluslardan yararlaninmz. Bu
programi 6gretmeninize sunduktan
sonraonun goéruslerini alimz.

» Medeki yayinlar ve diger faaliyetlerin
isletmeicin nigin gerektigini sdyleyiniz.

» Medeki yayinlar konusunu dikkatlice
okuyunuz. Vitrin yapma kurallarim
olusturdugunuz ¢alisma grubunuza
iletiniz.

> Diger medleki etkinlikleri kendi
aralarinda karsilastirimz.

» Diger mesleki etkinlikler orneklerini
Ogretmeninizle ve sinifla paylasiniz.
Ayrildiklar: ve birlestikleri noktalari

saptayimz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TEST
Asagidaki coklu seceneklerden dogru cevaplar bulunuz.

1 Asagidakiler den hangis sayisal performans standar di olamaz?
A) Satis hacmi
B) Bolgesal net kar oranm
C) C)Aylik ziyaret sayisi
D) Satis elemaninin profili

2. | .Srekli olumlu degerlendirme
I1. Strekli olumsuz degerlendirme
[11. Sirekli ortalama degerlendirme
V. Degerleme standartlarindaki kavram kar gasalarindan ¢ikan problemler
V.M Ukemmel veya zayif etkenin tiim sonuclari etkilemesi ileilgili ifadelerden
hangis performans degerlemedeki glcliklerdendir?

A1, B)I, Ill, V ol 1,V D)I, 11, III, V

3. Asagidakilerden hangis satis elemam performans degerleme programinin
asamas degildir ?

A) Temel hedefleme politikalar:

B) Satis elemammin satig planinin hazirlamasi

C) Degerlemenin satis eleman: ile tartisiimasi

D) Performans standartlarinin saptanmasi

4. Asagidakilerden hangis geleneksel performans degerleme yontemlerinin
olumsuzluklarindan biri degildir?

A) Kosullarin dikkate alinarak degerleme yapilmasi

B) Performanstan cok kisiligin 6l¢lilmesi

C) Benden bulmasin distinces

D) Gecgmis performansa gore kara verilmesi

5. Asagidakilerden hangisi satis elemam performans degerlemesindeki, ideal satis
eleman performans 6gelerinden degildir ?

A) Beceri seviyesi

B) Yetenek

C) Rol kavrama

D) Mativasyonsuzluk
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6. Asagidakilerden hangisi geleneksel performans degerleme yontemlerinden biri
degildir?
A) Grafik
B) Karsilastirma
C) Serbest anlatim
D) Amaclaragobre yonetim

7. Teknolgjik bilginin igeriginde hangisi yer almaz?
A) Demokratik hayatailiskin bilgiler
B) Musteri ve tedarikgiler
C) Isletme calisanlar
D) Pazardafaaliyet gosteren rakip firmalar

8. Hangisi fuar tira degildir?

A) Yatay fuarlar B)A fuarlar D)Entegre fuarlar
0. Hangis fuarin énemini vurgular?

A) FirmabuyuklGgu B) Soyo —politik ortam

C) Pazarlamailetigimi D) Medya aract

Cevaplarinizi modiltin sonundaki cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi modulin sonundaki cevap anahtar: ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasachgimz sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz
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B- UYGULAMALI TEST
Bu faaliyet ile kazandigimz yeter ligi asagidaki olcltlerine gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olciitleri Evet | Hayrr

Satis elemanimin performansini deger lemek

1.Performans degerlemenin yararlarim arastirdiniz mi?

2.Performans degerlemenin amaglarint siraladiniz mi?

3.Performans degerlemenin temel 6gesini belirlediniz mi?

4. Performans degerlemenin asamalarini arastirdiniz mi?

5. Performans degerlemedeki guiclUkleri 6grendiniz mi?

6.Performans degerleme yontemlerini arastirdinz mi?

7.Satis elemani performans standartlarini karsilastirdimz mi?

8. Medeki yayinlar ve diger faaliyetler, teknol ojinin etkisini
kavradimz mi?

9.Diger mesleki faaliyetleri dikkatlice okudunuz mu?

11.Fuarlarin katkilarint incelediniz mi?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz modul degerlendirme testlerine geciniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TEST
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YATAY SORULAR:
1. Egitim programlarinin yarist bu konuya ayrilir.

2.0riiniin nasil satilacag:, nasil davramlacagi, ses tonu, gorinisil, satis yapmay: Ogreten
teknik.

3. Kisilerin ortak sorunlarini goriismek icin yaptigi ¢calisma toplantisi.

4. Bu egitimler sirasinda elemanlar aktiftir ve olaylari canlandirirlar.

5. Satis elemaninin ¢alismasindan olumlu sonucglar alinmast icin daha istekli calismalarina
verilen her turl destek.

6. Satig takimina ait olma duygusu yaratan toplantilar.
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DIKEY SORULAR:

A. Olgiim birimine gore bes secim noktasindan olusan performans élgme teknigi.

B. Teknolgjiye, yeniliklere ayak uydurmak ve yeni 0riin bulmak, gelistirmek icin sirketlerde
kurulan departman.

C. Ticaret ileilgili Urin, hizmetlerin, teknoloji, bilgi, yeniligin tamtimu icin belli takvime
bapl1 olarak gerceklesen tamtim etkinligi.

D. 3-5 yil araliklarlaen ¢ok 6 ay siiren uluslararasi sergi.

E. Kurulusun mal ve hizmet, dusUncelerini akilli teknikler kullanarak tanitilmasi amaciyla
diizenlenen organizasyonlar.

F. Bir konunun uzmanlik alanlar: farkli kisilerce tim yonleriyle tartisiimast.

ANAHTAR SOZCUK:

Bilmeceyi ¢Ozdikten sonra kutularin igindeki rakamlara denk gelen harfleri, anahtar
stzcukteki kutularin rakamlarina gore yerlestiriniz.

33



B. UYGULAMALI TEST

Modul ile kazandiginiz yeterligi asagidaki 6lcitlerine gore degerlendiriniz.m

Degerlendirme Olcltleri

Evet

Hayir

Satis Egitimini kavramak

1.Satis egitimi ve amaclar: kavramlarim siraladimz mi?

2.Egitiminicerigi faktorlerini siralachmz nm?

3. Egitim metotlarinin secimini karsilagtirdiniz mi?

4. Satig egitimi organizasyonunda alinacak kararlarin dnemini
siraladimz mi?

5.Satis egitim programinin degerlendirilmesinde ulasilacak sonuclari
siraladiniz mi?

6.Sat1s ekibinin motivasyonunu ve teorilerin 6zdliklerini
tammladimz mi?

7.Motivasyonda kullanilan araglari karsilagtirdimz mi?

Satis elemanimin performansini deger lemek

1.Performans degerlemenin yararlarim aragtirdimz mi?

2.Performans degerlemenin amaclarim siraladiniz mm?

3.Performans degerlemenin temel 6gesini belirlediniz mi?

4. Performans degerlemenin asamalarini arastirdiniz mi?

5. Performans degerlemedeki guiclikleri dgrendiniz mi?

6.Performans degerleme yontemlerini aragtirdimz m?

7.Satis elemani performans standartlarini karsilastirdimz mi?

8. Medeki yayinlar ve diger faaliyetler, teknolojinin etkisini
kavradimz mi?

9.Diger mesleki faaliyetleri dikkatlice okudunuz mu?

11.Fuarlarin katkilarint incelediniz mi?

Yaptigimz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa Ogrenme fadliyetlerini

tekrarlayinz.

Modllt basar ile tamamladiniz. Tebrik ederiz. Kullandiginmz bilgi ve beceri 6lgme

araclarindan elde ettiginiz sonuglar ile Ggretmeninize basvurunuz.

Ogretmeninizin hazirlayip uygulayacag: ¢lgme araci ile gergek basarr diizeyiniz

belirlenecektir.

Bu uygulama sonucunda bir st modile gegip gegmeyeceginize dgretmeniniz karar

verecektir.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi 1 CEVAP ANAHTARI

1- verimini

2- urdn bilgis

3 sirket muduru
4- parada

5 performansi
6- motivasyon
7- ait olma

8- bitcel erinden
9- esitlik

10- isten

OGRENME FAALIYETI 2 CEVAP ANAHTARI

1- D
2- D
3 B
4- A
5 D
6- D
7- A
8- B
9- C
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MODUL DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI
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ONERILEN KAYNAKLAR

Tum isletme-iktisat fakultelerinde egitim, performans ve motivasyonla ilgili
yayinlanms ve okutulan kitaplar

Universite K {itiiphanel eri

Internetteki siteler

Sektor

VVV V
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KAYNAKCA

> Kisisel Satis ve satis yonetimi Anadolu Universitesi yayinlar: Eskisehir 2006
>  Kaynak: Yaratim icerik iletisim
Kaynak: http://isseyahatleri.com

»  www.google.com
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