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SATIS GUCU YONETIMINDE SATIS ELEMANLARININ
MOTIVASYONUNDA KULLANILAN OZENDIRICI ARACLAR
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Abstract: Motivation, as a concept, means that
through influencing human behaviors fo same extent, ca-
nalizing them towards certain aims. It is only possible by
motivation fast to use total energy of individuals and to bene-
fit from their abilities. There fore motivation is a very im-
portant factor, which helps. Marketing activities and realiz-
ing of sale function productively and effectively.

I-GIRIS

isletmelerin yagamasi ve geligmesi, satig hacminin
gerceklesmesine ve geligtirilmesine baglidir. Yani satis
gergeklesmezse,  insanlarin ihtiyaglars  karsilanari.az,
sanavi gelisemez. ekonomik faalivetler toplumun kendi-
sinden bekledigi hizmetleri yerine getiremesz.

Pazarlamanin satis olarak anlastldigi donemterde
satisginin gorevi, sadece siparis toplamaktan ibaret olup.
satislart en ok arttirabilen en iyi satiscl olarak tannirdr.
Oysa modern pazarlama anlayisinin hakim olmast ile
beraber satiscrin gorevi de daha degisik bir anlam ka-
sannustir. Dolayisiyla isletmelerin degigen cevre kosulla-
rimin ctkisivle. iiretilen mal ve hizmetin hemen satilma-
digs bir ortamda pazarlama ve buna bagh olarak satis ve
satiseilik gittikge dnem kazanan bir pazarlama faaliyeti
olmustur. Ciinkii satis. iiretici ile tiiketici arastnda bir
bag. bir koprii olup, satici vasitasiyla titketicilerin ilgisi
veni mamullere, mallara ve hizmetlere gekilir. Buna gore
bugiin satiggimn gorevinin, satig hacmini uygun yer ve
zaman icinde gelistirmek oldugu séylenebilir. Dolayisiyla
satis isleminin gergeklestirilmesi isiyle ugragmak {lizere,
satiscilar gorevlendirilir.

Giiniimiiz kosullarinda satig giicii, isletmenin
giicliiliigii ve karlihgr tizerinde etkili faktorlerin belki de
en onemlisidir ve miisteri goziinde satiggilar firma tem-
silcisidir. Miisteri kendisine sunulan mal ve hizmetleri
bu temsilcilere bakarak degerlendirir. Oyle ise satiseilar
vani satis ordusu, firmalarin satislarin bilfiil gerceklesti-
ren en verimli, buna karsilik en masrafli varliklardandir
ve her firma satis ordusunun biytikligiini, difer bir
devisle istihdam edece@i satigcilarin sayisini dikkatle
tespit etmek zorundadir. Cinki satisgilarin  sayisinin.
gerckenden ¢ok olmasi satig giderlerini arttirir, gereken-
den az olmast ise satis olanaklarindan yeterince vararla-

nilmasim 6nler. Onun icin satig giiciiniin isletmeler ag1-
sindan énemi biiyiiktiir. Satiscinin kendisinden beklenen
gérevi verine getirebilmesi igin, onun desteklenmesi ve
tatminsiz oldugu konularin tespit edilerek tatmininin
saglanmasi gerekir. Bunun iginde yoneticinin elemanla-
rini tanimast, onlarin beklentilerini ve amagclarim ania-
yabilmesi. onlarin davramslarim gozlemlemesi ve ne gibi
ctkiler altinda olduklarim bilmeleri ile miimkiin olabilir.
Ise motivasyon da. ¢esitli insan gereksinmelerini gider-
meye yoneliktir. Elemanlar1 tantyarak, onlarin gereksin-
me ve amaglaryla ilgilenmek, yoneticilere satigcilari
motive edecek yontemler gelistirmede gok yararli goris-
ler saglar.

Motivasyon temelde insan davranslariyla ilgili bir
kavramdir. Latince "Movere" kelimesinden gelmektedir.
Tesvik etmek. tesir altina almak, harekete gegirmek
anlamlarina gelinektedir. Insanlarn, belirli bir amac
gergeklestirmek iizere davranmalan bigiminde tanumla-
nabilir.

Motivasyon kavramin temelini olusturan ihtiyag
ve istekler, esas itibar ile insanin i¢inde bulundugu kiil-
tiiriin. sosyal adalet ve toplumsal yapimn o insamn duy-
gusal ve ruhsal yapisimn etkisinde bigimienir. Insan
motivasvonu, insamn iligki kurdugu biitiin nesnelerle
yakindan ilgilidir. Motivasyon (giidiileme) yoneticinin
gorevidir.

Bu calismada “Satig Giicii Yonetimin de Sati E-
lemanlarimin Motivasyonunda (Giidiilenmesinde) kulla-
milan 6zendirici araclar” agiklanmaya ¢alisilmstir.

Bu makalenin yaziminda bana yardimlarini esir-
gemeyen fakat simdi aramizda olmayan hocam
Doc.Dr.A. Haydar AKSOY 'u rahmetle aniyorum.

~ II-SATIS YONETIMI PERFORMANSININ
BiR ARACI OLARAK SATIS GUCU MOTIVAS-
YONUN ONEMI

II.1. Cagdas Satis Giicii Yonetim Kavram ve

Fonksiyonlar

isletmelerde satig giicii, isletme ve pazar arasinda
bir hatur. saus giicliniin olusturulmasinda once satis
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boliimiiniin amaglar belirlenmelidir. isletme irettigi mal
veya hizmeti. tatmin edici bir kar saglavacak ve satis
giderlerini minimum tutacak sekilde satmak ister. Bir
firmanin basarisi. pazarlama bilesenlerini basarivla bir
arava getirmesiyle miimkiindiir. Satig¢1 kavramu da klasik
tezgahtar kavramu ile simrli degildir, Satisgr kavranu
giiniin kosullarina gore degisim gostermektedir. Iste satis
yonetici bu degisimi yakalamal: ve isletmenin amaglarina
uvgun satis giiciinii olusturmalidir.

Amerikan Pazarlama Dernegi'ne gore Satis Giicit
Yonetimi, kisisel satisin planlama, yiiriitme ve kontrolii.
kisisel satig giiciiniin temini, segimi, donanimi, tayini.
ziyvaret rotasimn planlanmasi. gézetimi. iicretlendirilmesi
ve motivasyonunu igerir(1). Satis Yoéneticisinin organi-
zasyon igindeki yeri firmadan firmaya farklilik gosterir.
Baz firmalarda satis giiciiniin yonetiminden. bazi fir-
malarda satiglardan, bazi firmalarda ise pazarlama faali-
vetlerinin bir kismi veya tamamindan sorumludur. Ancak
bir lider olarak degisik vetenek, denevim. fonksiyonel
sorumluluk ve yetkilere sahip olmakla birlikte satis yo-
neticisinin temel sorumlulugu, altinda galisan personelin
yOnetimi, motivasyvonu ve moral takvivesidir.

Sati giicil yonetiminin baslica temel fonksivonla-
rint su ana bagliklar altinda toplamak miimkiindiir(2).

I. Satis boliuniiniin organize edilmesi.

2. Satisgilarin devsirilmesi, egitilmesi. gorevlendi-
rilmesi. tesvik ve takip edilmesi gibi konular1 iceren bir
satis giiciiniin yoneltilmesi.

3. Satislarin tahmin edilmesi. satis ve pazar po-
tansivelleri. satis biitgesinin hazirlanmasi. satis bolge ve
kotalarinin tesis edilmesi gibi gorevleri igeren satis giicii
hareket ve faaliyetlerinin planlanmas:.

4. Satis elemanlarinin denetimi. motivasvonu. sa-
tis faaliyetlerinin analizi. satiscilarin verimlilik ve etkin-
liklerinin degerlendirilmesi.

Satis yoneticilerinin temel fonksiyonlarmdan biri-
de elemanlarimi motive etmek. etkilemek ve vonlendir-
mektir. Bir yoneticinin liderlik vetenegi baska bir devisle
astlarini motive etme, etkileme, yonlendirme ve onlarla
iletisim kurma yetenegi yoneticinin etkinligini tayin
edecektir. Motivasyon insanlarin davraniglarina neden
olan, onlart yonlendiren, destekleyip kuvvet veren. yone-
ticiler i¢in her zaman Onemli ve sasirtica etkisi olan bir
aractir(3).

I1.2. Satis giicii Performansi Saglanmasinda sa-
tis Orgiitiiniin Kalitatif Ozellikleri ve Motivasyonel
Girisimleri

Isletmeler Sosyo-ekonomik bir orgiit, orgiit. top-
lumsal bir sistem ve bu sistemin temel unsuru ise insan-
dir. Bu nedenle isletmelerde insana verilen énem giin
gectikce artmaktadir. Ciinkii insan unsuru olmadan. bir
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isletmenin ¢alismas pek disiiniilemez. Bir nedenledir ki
isletmedeki insan unsuru siirekli olarak yénetici ve aras-
tirmacilarin inceleme konusu olmustur.

Isletmelerde  satis elemanlarimin niteliklerinin
saptanmasinda oncelikle is tanimlan yapilmalidir. Sonra
tanunlanan gorevlere uygun satis elemanlarinin segimi
sdz konusu olacaktir. Dolayisiyla satis elemanlarimn
niteliklerinin belirlenmesinde is tammlart 6nemli bir
unsurdur.

Isveren satig giiciinde ver alan bireylerin gorevle-

rini bilmeli ve satis elemanlari ise gorevlerin igeriginden
emin olmalidir. Her kademedeki eleman icin yazil is
Jtanimlar bu agidan cikabilecek yetki karmasasimi  en-
gellevebilecek niteliktedir. Iyi satis elemam olabilmek
baz1 ozelliklere sahip olmayr gerektirmektedir. Bunlar,
her firmaya gore degismekte, ancak ilk 6nce temelde
inisivatif sahibi olma. kolay iletisim kurabilme. teknik
bilgi (gerekivorsa). esneklik. kosullara uyabilme. reka-
bet¢i olma. isi-meslegi benimseme 6zelliklerine sahip
olmak gerckmektedir(4).

Ideal bir satis elemaninin nitelikleri. sanayi kolla-
rina. is tarifnamelerine. mamule, pazar yapisina, iligki
kurdufu gruplara gore degismekle birlikte, ortak baz
noktalar voniivle incelemek. bize genelinde konuya bir
vaklagnn  saglamaktadir(5). Satis elemanlarmm  iliski
kurdugu gruplar Sunlardir: Kendi satts yonetimi, Miiste-
rileri: igletmenin diger departmanlar, Kendi is cevresi:
Buna goére eleman hangi hedefle iliski halinde ise ona
uygun ozellikler aranmali ve egitilmelidir. Ideal bir Satis
elemaninda bulunmast gereken temel 6zellikler(3):

¢  Saglik ve enerji
e«  Temposu

e Olgunlugu

o [kna kabiliveti
o  Esnekligi

* Duygu ortaklig: (karsisindaki gibi duyabilme-
diistinebilme vetenegi)

»  Goriiniisii. givimi. hareketleri
e  Zihni. akli kabiliyeti

¢ Konusma kabiliyeti

o Ise ve isletmeye baghlik

o Isi gerceklestirme kararlilig:
* Bilgisi

o llgi duvdugu konular

o Sosyal vapisi ve iligkileri
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Bir isletmede en cok eleman degisiminin (sirkii-
lasvonunun) oldugu bélim satis bolimiidiir. Son yapilan
arastirmalara gore firmalar her yil satis elamanlarimin
%13'ini degistirmektedirler(6). Bu ¢ok pahali bir durum-
dur. Satis yoneticisinin amaglarindan biri de bu degisimi
en aza indirme olmalidir. Ayrica eleman degisiminin
luzli olmast iist diizey yonetimin basansizhigmin bir
gostergesidir. Bir sirketin niteliginin 6nemli bir gosterge-
si calisanlar tutabilme becerisidir.

Eger sirket siirekli eleman kaybediyorsa: oncelikle
sirketin personel alim politikast gozden gecirilmelidir.
Avrilan kisiler bastan itibaren yeterince motivasyona
sahip degillerdir veya sirket kiiltiiriine uygun olmayan
kisisel ozelliklere sahiptirler. Boyle durumlarda gériisme
teknikleri gozden gecirilmelidir. Satis elemanlarinin
niteliklerine, gii¢lii yonlerine, kisisel motivasyonlarina ve
baskalar iizerindeki etkilerine gore ivi bir se¢im yapilmis
ise nevin yanlg gittigini, bu vanhsin yonetim tarafindan
m voksa bagka nedenlerden mi oldufunu bulmahyiz.
Satis yoneticisi satis elemanlarinin  motivasyonlari:
saglamali ve en iyi sekilde karsilamalidir(7).

Bazi satig elemanlart. dogalart geregi. yonetimle-
rinden herhangi bir zorlama veya itme gelmeden. kendi-
liklerinden, idealist sekilde, coskuyla. satis igin. ellerin-
den geleni vaparlar. Bunlar i¢in satis isi diinyada en
biivilevici igtir. Fakat satiscilik, ¢ogu kez diis kirtkliklarn
varatan. hazin taraflart olan bir istir. Satis¢ilar genelde
tek basina ve cvlerinden uzak. yalmiz calisirlar. Agresif
rakip satis elemamyla ve zor miisterilerle karsilagirlar.
Bazen vetkileri olmadig1 igin ¢ok ¢alisarak viizilp yiiziip
kuyvruguna getirdikleri ¢ok biiyiikk miktardaki satislar
kavbedebilirler. Bu nedenle de zaman zaman viireklen-
dirme ve tesviklere gereksinmeleri vardir(8). Yonetim,
satis elemanlarina moral vermek ve motive etmek igin
gesitli araglart kullanir.

insan davranisinin dinamigi olan giidillenme "in-
sanlar neden boyle hareket etmektedir” veya "durmakta
olan organizmayr aktif hale getiren nedir" veya "birey
ni¢in bu hareketi yapmaktadir" sorularina cevap ara-
makta kullamlan bir kavramdir. Glidillenmeye gegmeden
once. giidilenme siirecinin bir basamag: olan "gidii"yii
“tanumlayalim. Latince hareket ettirmek anlamindaki
"Movere" kelimesinden gelen giidii (motiv) Ingilizce ve
Fransizca "Motive" kelimesinden tiiretilmistir. Giidii
(motive) en genis anlamiyla insanmt davranisa iten vada
gotiiren neden olarak tanimlanabilir. Dogal olarak esas
konumuz olan giidiilenme (motivasyon) giudi (motiv)
kelimesinden tiiretilmistir(9).

Calisanlarin ve dolayisivla Satis elemanlarimin
motivasyonu su sekilde tanmimlanabilir "Orgiitiin ve bi-
reylerin ihtivaglarimi tatminle sonuglanacak bir is ortami
varatarak bireyin harekete gecmesi i¢in etkilenmesi ve
isteklendirilmesi siirecidir(10).

Motivasyon ile ilgili eski yeni tim kuramlar in-
sandaki ihtiva¢ ve isteklerin say1 ve cinslerinin dogustan
ve degismez olarak saptandigim kabul etmektedir. Bu
kuramlarin ele aldig1 temel ihtiyag ve isteklerin sayis1 ve
sintflandirmasi bakimindan farklar ne olursa olsun hepsi
de ihtivaglarin degismeksizin devam ettigi ve bireyin
toplumsallagmas: sirasinda ortava yemi ve degisik ihti-
vaglarin ¢ikmayacagl noktasinda birlesirler. Bu kuramlar
thtivaglardan dogan hedeflerin ve psikolojik ¢evrenin
degisebilecegini kabul ederler. Fakat temel ihtivaglarin
ve isteklerin her Zaman ayni oldugunu ve degismedigini
ileri siirerler(9).

Saticilarin motivasyonunda temel amag. tatmin
saglavarak verimliligi ve performans: artirmaktir, Tat-
min ise elemanlarin islerine karsi istek veya isteksizligi-
dir. Tatmin elemanin beklentileri ile isin 6zellikleri uv-
dugu zaman saglanir. Onun i¢in is taminu vapilmali ve
ise gore eleman alinmalidir. Satis yoneticisinin gorevie-
rinden biride onlar: en iyi sekilde uyumlastirmaktir.

Satis yoneticileri, satis elemanlarinin isteki davra-
niglarint - etkileyen  kurallari,  programlan ve ¢ogu
organizavonel politikalari idare ettikleri ve gelisiminden
sorumlu olduklar: i¢in insan davrams ile ilgili kavram-
lar1 bilmelidirler. Is davrams: basit olarak iste yapilandir.
Baz1 davranislar yonetici tarafindan arzu edilir (devam
duromu. kaliteli is iiretmek gibi). Yiiksek devamsizlik.
siparis alamama, sosval iletisim kuramama, kétii huy vb.
Yénetici tarafindan istenmeyen davranmslardir. Bircok
satig voneticisinin davranig ve programlar arzulanan
davranislarn tesvik edilmesi. arzulanmayan davranisla-
rin tesvik edilmemesi ile ilgilidir.

Satis yoneticileri 6ncelikle elemanlarin davrams-
lart ile ilgili iki ana konu ile ilgilenirler. Is performans:
ve is tatmini Yiiksek sevivede performans ve tatmin ge-
nel ve 6zel hedeflere ulagsmaya katkida bulunur. Perfor-
mans vapilan is bu bir sonucudur. Ug faktor tarafindan
belirlenir(11).

a) Yetenek ve hiinerler. Bilgi
b) Caba
¢) Gorevin algilanmasi.

Performans asli ve arizi 6diillere onciilik eder. Bu
arizi ¢diller para 6dilii. terfi. taninma. ayricaliktir. Asli
ddiiller ise kendine deger verme ve basart hissidir.

MI-SATIS GUCU MOTIVASYONUNDA
KULLANILAN OZENDIRIiCi ARACLAR

Tiiketici/miisteri tatmini. beseri kaynaklarn tat-
mininin bir fonksiyonudur. Bu tatminin, ¢ogulcu deger
eksenli olarak iyilestirilmesi gerekir. Satis giiciiniin mo-
tivasvonu. sadece makul ficret (rekabetgi veya birincil
rakipler ortalamasinda) prim ve ikramiyenin bir fonksi-
vonu degildir. Bunlar vaninda. isin kendisi ve zenginles-
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“tirilmesi, satisginin kendi amaglari, sosyal gevresi, calis-
ma ortamu ve isletme kiiltiirii, haberlesme. hiiner. bilgi ve
kariyer gelistirme, denetim, performans degerlemesi.
ekip ruhu, teshis ve takdiri, yetki ve sorumluluklarin
belirlenmesi de onun motivasyonunda ¢ok Gnemli bir
vere sahiptir. Sirketin, satis stratejisi, taktik ve program-
lan 1s18inda, bir motivasyon programinin da olmasi ve
bunun., etkin bir bicimde uygulanmasi gerekir(12).

IIL.1. Sosyo-Ekonomik Araglar

Isletmelerin kurulus nedeni ile isgérenlerin calis-
ma nedeni 6zde ekonomik temele dayamr. Ozellikle
geleneksel ekonomik kuram modelinde yoneticinin temel
amact gelirini arttirarak kendi c¢ikarlarim maksimize
etmek oldugunu ve motivasyon faktérlerine bu agidan
baktigy bilinir. Elemanlar ise ¢alismaya, is yapmaya iten
en gliclii motif yasamim ve varsa ailesinin yasantisin
siirekli kilacak yeterli bir ticret elde etmektir. Elemanin
korkusu, baglica gelir kaynagl olan isini kaybetmesi ol-
dugundan. yoneticinin kendisinden bekledigini vermeye
calisacaktir. Bu nedenle motivasyonda ekonomik &zen-
dirme araglar diger araglardan etkilidir(13)

Motivasyonda sosyo-ckonomik &zendirme aragla-
rin1, dcret-maas, maddi ve manevi odiiller ve giivenlik
(is. sosyal, psikolojik, sendikal) olmak iizere ii¢ katego-
ride inceleyebiliriz.

IIL1.1. Ucret-Maas

Motivasyon ile ilgili yapilan bircok arastirma e-
konomik 6zendiricilerden yararlanmanin degerinin diger
Ozendirici araglara gore daha fazla oldugunu gostermis-
tir. Bunun da nedeni isgérenlerin kendisi ve ailesi icin
ficretin tek ve en énemli gelir kaynagi olmasidir(9).

Nitelikli satis elemanlarimn yetistirilmesi ve elde

tutulmas: icin bir firma, cazip bir iicret sistemi gelistir-
melidir. Bu plan satis elemanlarini motive etmek ftizere
tasarlanmalidir. Ideal olarak satis elemanlar1 yapmak
istedikleri seylerin kisisel ilgili ve kazang agisindan sir-
ketin ¢ikart  dogrultusunda- da olacak  sekilde
ticretlendirilirler. Bir iicret tesvik planimun gelistirilme-
sinde iki temel karar alinmalidir. Bunlar;(14) Tesvikin
diizeyi ve iicret 6deme yontemidir. Yazili bir is tanim
tesvik diizeyinin belirlenmesinde yararhidir. Burada satig
elemaninin toplam pazarlama karmasindaki roliiniin
dikkatle degerlendirilmesi s6z konusudur. Bu tanunlama
daha yiiksek iicret 6deme diizeylerini zorunlu kilacak
herhangi bir 6zel beceri yada sorumlulugun gerekli olup
olmadigim gostermektedir. Bir sonraki asama boyle bir
satig elemanimin sirket icin ne kadar degerli oldugunu
saptamaktir.

Ug tane temel iicret 6deme yontemi vardir(14).
Bunlar
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a) Dogrudan maas
b) Dogrudan Komisyon

¢) Kombinasyon ¢deme plani. Dogrudan maas édeme
satis elemamn igin giivenligi ve garantiyi ifade eder.
Dogrudan komisyon ise eleman igin en tesvik edici
olanmidir. Bu iki siireg istisnai birer durumu ifade e-
der. Cogu sirket satis elemanlarna tegvik ve garanti
arasinda belirli bir denge saglamak ister ve bunun
icinde kombinasyon planini uygular. Bu bir béliim
maagt ve bir bsliim komisyonu icerir. Primler, kar-
dan hisse, emekli maaslar, sigorta ve diger sosyal
haklar bu kapsama dahildir. Yine de belirli bir ma-
as + prim karisimu ¢ogu kombinasyon planinin esa-
sini olusturur.

Para ¢ogu yazarlara gore ve arastirma sonuglari-
mn da gosterdigi gibi etkin bir motivasyon aracidir. Ama
bu sonuglara bakilarak insanin para atilinca ¢alisan bir
makine gibi davranmast beklenmemelidir. Paranin
gudiileyici etkisi. sosval ve kiiltiirel faktorler acisindan
incelendiginde, paranin amag¢ degil. kisi ihtiyaclarin
karsilanmasinda ara¢ durumunda oldugunu gostermekte-
dir(15). Paranin gidiileyici olarak kullanildigy, is
basarimina dayali 6demelerden birisi de "Seanlarn"
planlanidir. Planin temelinde vatan felsefe. calisanlarin
orgiite fikir ve 6neriler sunabilme yetenek ve istekliligini
vurgulavarak bu o6neri fikirler sonucu elde edilebilecek
gelismelerin (kar vs.) onlarca paylasilmasidir.

I11.1.2. Maddi ve Manevi Odiiller

Calisanlan ise 6zendirmek ve isletmeve daha cok
baglamak amactyla, basari gosterenler odiillendirilebi-
lirler. Odiil ise, karsilik olarak verilen yararlarin ve haz-
larin timiini anlatan bir kavramdir. Bunlar ekonomik
degeri olan maddi 6diiller olabilecegi gibi, takdir edilme.
kiiglik bir tesekkiir. ovgi, terfi gibi manevi yonii olan
odiitlerde olabilir(9)

Calisanlarin gayretlerini arttirmalari sonucunda
elde ettikleri bagarinin karsili1 olarak bir &diil beklentisi
icine girmeleri dogaldir. Onemli olan édiiliin, saglanan
basariya denk olmasidir. Odiil alanlar daha biiyiik odiil
almak icin, alamayanlar ise bir 6diil alabilmek icin sii-
rekli bir ¢aba icine girerler ki bu da arzulanan motivas-
von ortamimn olugmasina katkida bulunur. Calisanlan
oditllendirmek igin ¢esitli vollar vardir. Bunlar, Sozli
vada vazili tesekkiir etmek, takdirname vermek, izin
vermek gibi manevi nitelikte olabilecedi gibi para yada
armagan vermek, prim vermek gibi maddi nitelikte de
olabilir(16). Odiil ¢alisanin harcadigl cabanin karsilif1-
dir.  Calisan boyvle bir karsiligi alacagim gormedikge
gaba harcama girisiminde bulunmayacakur. Odiiliin
degeri ne derece viiksek algilanmivorsa. calisamin o 6diilit
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kazanmak icin cabasi artar. Odiil. calisanlarin orgiite
baghiligint arttirir. Kisiligin ve yaraticilik yeteneklerinin
gelistirilmesine yol agar. Odiil sistemi iyi kullanildig:
takdirde, orgite para ile Olgiilebilecek somut yararlar
saglar.

Giiniimiizde pek ¢ok sirket mali motivasyon iize-
rinde yogunlagmaktadir. Buna kargihik. halk icinde ta-
nmma ve tanifun, satis yarismalar ve basit kisisel igle
ilgili kendini gosterme gibi 6zellikler daha biyiik satis
gabasinmn tesvikinde son derece etkili olabilmektedir.

I11.1.3. Giivenlik

Giivenlik ihtiyaci temel bir ihtiyag oldugu kadar.
calisanlara giiven telkin eden bir ¢aligma ortami hazirla-
yarak onlarmn basariya ulagmalarim saglayan 6nemli bir
motivasyon aracidir. Maslow'un gereksinimler hiyerarsi-
sinde giivenlik ihtiyacr fizyolojik ihtiyaglardan hemen
sonra yer almakta ve oncelikle tatmin edilmesi gereken
ihtivaglar siralamasinda yer almaktadir. Sosyo-ekonomik
olarak giivenligin motivasyon iizerindeki etkisini ¢
asamada incelemenin yararh olacagi kamsindayim. Ik
asamada is giivencesi, ikinci olarak sosyal giivenlik, son
olarak da psikolojik giivence kavramlarimdir.

I1.1.3.1. Is Giivencesi

Kendisini ve ailesini calisarak gecindirme duru-
munda olan kisi icin en 6nemli sorun "is giivencesi" dir.
Buna karsin giiniimiizde, is kanunlarinin koruyucu hii-
kiimlerine ve sendikalarin bu konuda agir basan politi-
kalarina ragmen, her bakimdan bir is giivencesinin bu-
lunmadigr bir gergektir. Calisma hakkimn uygulamada
bir deger kazanabilmesi icin bireylerin uygun bir ise
yerlestirilmeleri yeterli olmamakta, kurallarma uygun
olarak calistiklar siirece, onlarin iglerini kolayca kay-
betmelerinin engellenmesi, onlara is giivencesinin sag-
Janmasi gerekmektedir. Kendisini giivenlik altinda his-
setmeyen kimsenin gayreti, sevki ve is yapma istegi aza-
lir. Buna karsilik, bu gibi endiselerden kurtuidugu za-
man. tim enerjisini yaptig: ise harcayacak durumda olur.
Elemanlarmn kendilerini giivenlik altinda hissetmeleri-
ni saglayan bir yonetici, oranlarmun bagartyla uygular-
mas1 sansi ve basarist 6nemli olgiide artacaktir(16).

I11.1.3.2. Sosyal Giivenlik

Isletmelerin galiganlarim her tiirlii riske karsi ko-
ruma ve gelecegini garantiye almaya iligkin tedbirler
almasi isgorenin sosyal giivenligi agisindan nem tasi-
maktadir(16).

I11.1.3.3. Psikolojik Giivence

Caliganlar calisma ortanunda Maslow'un ileri
siirdiigii ekonomik giivence arayiginin tesinde psikolojik
giivencelerin de arayist icindedir. Psikolojik giivence,
calisma ortamina baglidir (16) Bununla beraber giiven-

lik duygusu. belirli bir gevreye uyabilmekten dogan kendi
kendine giiveni de igine alir. Neyi, ne zaman ve nasil
yapacagini ve ne derece basariyla yapabildigini bilmek
bireyin kendi kendine giivenini arttiran bir faktordiir.

Kisisel satis meslegi tarihsel olarak her zaman
istikrarsiz bir .is olagelmistir. Meslege yonelen insan
karakterinden dolay: mi1 yoksa ¢evrenin satig elemanina
olan tavirlarindan dolayi mu olup-olmadigina bakilmak-
sizin satis elemanlarinin is hareketleri son derece yiik-
sektir. Giiniimiizde ise sirketler siirekli satis elemam
vetistirme isiyle ilgili olarak ok sayida yetersizligin
oldupunu anlamaya baslamislardir. Sonugta sirketler
hem daha vasifli elemanlar ise almaya calismakta, hem
de daba giivenli bir ortamin olusumunu saglamaktadir-
lar. Bu durum daha iyi iicretlerin saglanmasi, daha iyi
prim. ikramiye, tatil gibi yan kazanglarin saglanmasi ve
satis elemanlarina sirketin kendilerini uzun siire istedigi-
ni hissettiren bir ortamin olusturulmasim kapsar(17)

IL.2. Orgiitsel Ve Yonetsel Araclar

Calisanlan ise ve ¢alistigi isletmeye baglayan sa-
dece ekonomik araclar degildir. Bunun yaninda kullam-
lan ve calisamt motivasyona amaglayan orgiitsel ve yonet-
sel araclarda vardir.

IL.2.1. Egitim ve yiikselme

Egitim ve yiikselme politikasi ¢ogu kez igletmele-
rin giidiileme politikastyla birlikte yiiriitiiliir. Bu iki kav-
ram ozde birbirini tamamlar ve genelde benzer amaglar
giider(13).

Ise 6zendirmede egitimin énemli bir rolii vardir.
Egitim. yalnizca kiginin belirli isleri yapmaktaki gorgi,
beceri ve yetigkinligini arttirmak amaciyla yapilan bir
faaliyet olarak gériilmemelidir. Egitim, cahiganlarin isle-
rindeki bagarilarinin artmasinda yonetim ile ¢ahsanlar
arasinda isle ilgili haberlesmeyi gelistirmede rol oynar.
Iyi haberlesme ile calisanlar islerinde basaril olabilmele-
ri icin gerekli bilgileri daha kolaylikla saglayabilir-
ler(15).

Calisanlarin is hayatina baslamadan dnce aldig1
egitim ve ogrenim derecesi, dzellikle calisan kisinin
bqs"msmda onemli bir yer tutmaktadir. Isin algillanmasi,
uygulanmast ve tepki gosterilmesi evrelerinde kisinin
davramslarim etkilemektedir(16).

Egitim sonrasimn temel amaci verimlilifin artti-
rilmasi. isletmenin karliig1 iizerinde biiyik bir etkiye
sahip olan satiglan arttirilmasidir. Ayrica egitim ile gali-
sanlarin ait olma, sevgi gorme, ilgi gorme gibi sosyal
icerikli gereksinimleri de génderilmis olur.

Yiikselmeyi bir personelin bulundugundan daha
fazla sorumluluk tasimas: diye agiklayabiliriz. Daha fazla
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sorumluluk basarinin ddillendirilmesini ve tesvik edil-
mesini saglar.

Satis elemanlarimin isleri ve g¢alisma kosullar
kendine has bazi 6zellikler tasir. Pek ok sirkette satis
clemanlart iki mesleki kanalin bir tanesine ait olma
egilimindedir. Bir kisi ya kariyerli bir satis elemanidir.
Burada kisi, satis yonetim asamasina terfi edebiline siire-
civle ilgilenmez. yada kisi satig yonetimi isine yénelik bir
basamak olarak bu isi gériip bundan yararlanir. Birinci
durumda gelisme daba tatmin edici, satis imkanlarina
vonelik yatay hareket seklini alir. Mesela, bir satis ele-
mani optimal bir satig yaptig1 alandan daha fazla satis
vapabilecegi metropol alamina transfer edilebilir. Bu tip
gelisme imkani elemanin satig yéneticisinin terfi amagh

-olarak o satis elemanimn yiikselme firsatini biiyiik 6lciide
saglayacak olan egitim ve ¢evre imkanlarii karsilamasi
gerektifini gostermektedir. Her iki yikselme siirecinde
satig yoneticisi kisinin yiikselmesi amaciyla tabii olunma-
s1 gereken bir dizi son derece agtk ve adil kriterler gelis-
tirmek durumundadir(17).

IIL2.2, Yonetime ve Kararlara Katilma

Orgiitlerde kullamlan ve ¢alisanlarin motivasyo-
nunu saglayan faktorlerden biri de orgiit ile ilgili kararla-
rin ahinmasinda ¢alisanlarin goriislerini alarak katilmala-
rini saglamaktir,

Katilma, ¢alisanun iretici potansivelini uyaracak
ve iste tatmini olusturacak en énemli 6zendiricilerdendir.
Katilma sonugta kisinin kendisine saygi ve taninma ibti-
vaglarina bir karsiliktir. Isinde bu ihtivaclarin gidereme-
vecek olan bir bireyin bunlari. daha baska ver ve ortam-
larda gidermeve yonelmesi dogaldir. Bu ise olumsuz bir
giidillenmenin temel nedenini olusturur(9).

Bir kimsenin yaptig1 igle ilgili olarak alinan ka-
rarlara katilmak istemesi gesitli nedenlere dayanur. Isi
bizzat yapan kimseler. kendi yaptiklar isle ilgili uz-
manlik bilgisine sahip olduklan kamsindadirlar. Burada
cabisan. kisiligine saygi gosterilmesini arzu etmektedir.
Bu duygu. kisinin isteki davranisim etkilemesi nedenivle.
motivasyonda tizerinde durulmas: gereken bir konu-
dur(18).

Goriiglerin alinmasina dayanan "damsmali katil-
ma" yerine daha gergekci ve gegerli olan "kararlara ka-
tilma" uygulanirsa, isgérenler icin daha inandirici ve
Ozendirici olur. Bu nedenle yoneticiler, birlikte ¢ahstikla-
11 kisilerle, ancak birlikte karar alma ilkesini uyguladik-
lar1 dlgiide basarili olabilirler. Calisanlarin disiincelerini
kiiciimsemek voneticive hicbir sev kazandirmaz. Fakat
cahisamin diistincelerine saygr gostermek. onu dinlemek
ve onunla ilgili konularda tartisarak. birlikte karara var-
mak. once verimlilik ve etkinlik agisindan isletmeye.
daha sonra ¢alisanlarla saghkli iliskiler kurmak baki-
mundan yoneticive cok sev kazandirir(13).
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Satis glicii yonetiminde. satis elemanlarinim yone-
time ve kararlara katilmasi verimliligi arttirmasi, is tat-
mini saglamasi. elemanin kendine sayg: ve taninma gibi
gereksinmelerini karsilayan bir unsur oldugu i¢in énemli
bir motivasyon aracidir.

I1L.2.3. iletigsim

[sletme iginde emir ve haberlerin yayllmasini
saglayan bir siireg olarak tammlanabilen iletigim.
kigilerarasinda bir baglant: kurma amaci yamnda karsi-
likly duygu ve diigiincelerin de yayilmasini saglar. Islet-
melerde caliganlarin birbirleriyle oldugu kadar iistleriyle
de kurduklar iyi bir iletisim. ¢alisanlarin sevkini arttirict
bir fakiordiir. Isletme icinde kurulacak Iyl bir iletisim
ag1. calisanlarin iistleriyle serbestce tartisilabilme, onlara
cesitli Oneriler iletebilme ve isletme ile ilgili konularda
bilgi sahibi olabilme imkanlarimi saglayarak kendilerine
deger verildigi 6zlemini yaratmasi bakimindan gok G-
nemlidir(9).

Eleman daha isletmeye girdigi ilk giinden basla-
varak birgok konuda bilgi gereksinmesi duyar. Once
isletmeyi. sonra isini ve gevresini tanimak icin caba har-
car. Bir bakima galisanlara bilgi sunmakla ona ilgi gos-
termek es anlamli hale gelir. Ciinkii "iletisim, insancil
tliskilerin temel 6gesidir ve bu kavram gergek yasamda
birbirinden ayrilmaz bir biitindir." Eger bir igletmede
insancil iligkiler gelismemisse o igletmede iletisim Ka-
natlari iyi galigmamaktadir. Bireyin kisiligi, tutum ve
davramslan bagkalariyla kurdugu iligkilerle gelisir(13).

Bir isletmede diger birimlere gore iletisim. satis
giicii vonetiminde daha da 6nemlidir. Ciinkii satis ele-
manlan isletmenin gevresiyle ve miisterileriyle olan
divalogunu saglar, yani bir el¢idir. Pivasada olup- biten
ve Isletimeye karst olan etki ve tepkiye iliskin bilgileri
sati clemanlar vasitasiyla toplar. Yonetim kademesinde
degerlendirilir ve ona gore kararlar alumr. Bu bakimdan
satis voneticisi, satis elemanlarn arasinda ve elemanlarla
vOnetim arasinda etkili bir iletisim sistemi kurmalidir.

{letisim kanallarim resmi ve resmi olmayan olmak
iizere iki grupta incelemek miimkiindiir. Resmi (formal)
haberlesme. Onceden tespit edilmis ve planlanmus bir
sistem iginde olusur. Resmi olmayan (informel) haber-
lesme sistemi ise isgorenler arasindaki sosyal iliskilerin
dogal bir sonucu olarak ortaya ¢ikar. Resmi olmayan
iletisim sistemi. 6zellikle resmi iletisim sisteminin iyi
islemedigi durumlarda onu tamamlar ve bosluklarin
doldurulmasina hizmet eder(16).

I11.2.4.Gorevin ve Fonksiyonun Cekiciligi

Yapilan isin monoton, basit tekrarli ve sikict hale
doniismesi calisanlarda is tatminsizligi, rubsal ve fiziksel
vorgunluk. stres. is ve cevrelerine yabancilasma gibi
sorunlar varatir. Birevlerin calisma hayatinda karsilas-
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-

tiklart bu tiir sorunlarin 6rgiit icinde devamsizlik. isgiicii

- devri. kalite v miktarda diisiisler, kisilerarast iliskilerde
bozulmalar ve artan sikayetlere neden olmasi iizerine
yapilan aragtirmalar igin igeriginin orgiitsel etkinlikte ne
denli énemli oldugunu ortaya koymustur(9).

Satis elemanlarma islerinin énemli oldugu hisset-
tirilmelidir. Yillar i¢inde gayri ahlaki yada gereksiz
olarak satiscilara yonelik elegtirilerden dolayr pek ¢ok
kisi satisgilik meslegine girmekte isteksizdir. Bu tiir
elestiriler bizzat sirketler dahilinde de mevcuttur. Satig
voneticileri firmaya ve ekonomiye kesin katki temelinde
firma dahilindeki satig statiisiinii yikseltmeyi yada 0-
dilllendirmeyi bilmek durumundadir. Bunun yapildig
sitketlerde satis boliumiindeki moral diizeyi pek sikintili
ve problemli olmamaktadir(17).

Modern yonetim kuramctlari, isin ¢ekiciligini ve
isten duyulan tatmini arttirmak icin bazi ydntemlerin
kullanilmasi gerektigini savunurlar. Simdi satis eleman-
larina veni sorumluluklar vermek suretiyle. is monoton-
lugunu ve tatminsizligini gidermek ve isi daha anlaml
hale getirmek icin, is rotasyonu. i§ genisletme ve zen-
ginlestirme vontemlerini ele alacagiz.

I1L.2.4.1. Is Degistirme (Rotasyon)

Calisanlar, belirli isi her giin tekrarlamaktan bik-
kinlik ve isteksizlik duymaktadir. Calisma kosullariun
ivilestirilmesi, insancil iliskilerin diizenlenmesi hatta
viiksek iicret verilmesi. ¢alisam tatmin etmede veterli
olmamaktadir. Bu soruna getirilen en etkili ¢6ziim is
degistirme (rotasyon) teknigidir. Bu sekilde, isgéren yeni
bir ise bagladiginda, eski monoton ¢aligma temposundan
kurtulmakta, yeni bir ortamda ve degisik kosullar i¢inde
calismaktadir. Gergektende insan dogas: geregi degisim-
lere yoneliktir(19).

Rotasyon (job rotation) isin kendisinin satis1 moti-
ve etmesinde kullanilabilecek bir yaklasgumdir. Satisciyi
ufak bir bolgeden, daha fazla misteri potansiyeli bulunan
verlere gitme, hastaneler, bankalar, kamu kuruluslar gibi
degisik tiir miisteriler konusunda uzmanlasabilme imkani
verir. Her yeni béliime gecis satisgl igin veni bir atilim,
ogrenilecek, gelistirilecek ve basanlacak yeni is olanagi-
dir(20).

Is rotasyonunu olduk¢a ¢nemli vararlari var-
dir(16). Gergekten bir eleman

a) Siirekli olarak degisik isler yapmakla birgok isi
ogrenmektedir.

b) Degisik islerde ¢alismakla, genis Slgiide beceri,

kazanmaktadir.

c) Cesitli iglemleri 6grendiginden, gerceklestirilen
basarida kendisinin bir pay1 oldugunu hissetmektedir.

d) baska kisilerle de tamistigindan sosyal ¢evresi
genislemektedir.

[1L.2.4.2. isin Genisletilmesi ve Zenginlestiril-
mesi )

Is genisletme ve zenginlestirme. ¢aliganlara ek go-
revler ve yeni sorumluluklar vererek. is monotonlugunu
ve taatminsizligini gidermeyi amaglayan etkili bir moti-
vasyon aracidir. Isin zenginlestirilmesi ve igin genigle-
tilmesi vontemlerinin birbirleriyle karnistirilmamas: gere-
kir. Bir bakima her ikisinin de ayni amaci giittikkleri .
sovlenebilirse de. aslinda iki farkli anlamm ifade eder-
ler(16).

Isin genisletilmesi (job enlargement) satiggilara
sadece mamulii satmak degil, bunun disinda mamulden
en ivi favday1 saglayabilmesi gayesi ile tiketiciyi egitmek
gibi sorumluluklarinda verilmesi anlamina gelir. Satis-
cilar pazar arastirmalart yapmak iizere egitilebilirler.
Onlarin bu gayretlerinin sonucu, firma bazt degisiklikler
yapmaya ve yeni mamuller iiretmeye karar verebilir(20).

[sin zenginlestirilmesi (job enrichment) motivas-
von varatmada satig yoneticisi igin bir difer yoldur. Po-
tansivel miisterileri uyarmak i¢in yapabilecegi veya sdy-
leyebilecegi yeni birsey olmamasi saticimin cesaretini
kiracak ve bu sekilde avni misterilerin karsisina ¢ikimak
istemevecektir. Eger vonetici satisgiya daha karmasik,
daha gelismis veni satis vollari gosterirse satisgtnin u-
mutlart venilenir, yeni bir atilim ruhu ile basar1 kazanma
ve Oviilme dirtiileri yeniden canlanir(19).

IIL.2.5. Fiziksel Cahisma Kosullari ve Ergonomi

Calisma ortami, maddi unsur olarak ¢alisan kisi-
nin calistigr ve temas edebilecegi yerlerin tiimiidiir. Ca-
lisma ortaminin saghk, temizlik ve rabathik kurallarina
uvgun olmast ve estetik bir gériiniime sahip olmas: gere-
kir(9).

Son zamanlarda is havatinda ergonominin énemi
giderek artmaktadir. Yoneticiler fiziksel ¢alisma kosulla-
ni ile birlikte ergonomiye de dikkat etmek zorundadirlar.

Yoneticilerin en o6nemli sorumluluklarindan biri
de kuskusuz calisma ortaminin i¢ agict ve ¢alisma istegi
varatict bigimde diizenlenmesidir. Gerektigi kadar hava-
landirma. 1sitma, avdinlatma olanaklar yaratilmalidir.
Dinlenime siireleri ve yerleri belirlenmeli, olanaklar el-
verdigince sessiz vada az guriltiilii bir ¢alisma ortami
saglanmalidir(19).

Iyi calisma kosullarimin verimi arttirdigi gogu is-
kolunda ivi bilinen bir gercektir. Satis isinin seyahat,
zaman kaybi gibi pekgok yonii son derece ¢ekilmez ve
itici sevlerdir. Fakat perakende satist disinda belirli isler
icin gerekli siire miktarinin belirli 6lgiide kisilmast uy-
gun planlama ve zaman denetimi yoluyla miimkiin hale
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gelir ve kismen uzun ¢alisma saatlerini telafi etmek tizere
perakendeciler bile calisma ortamum en azindan fiziki
vonlerini iyilestirmeye caligirlar. Bilindigi gibi zeki satig
yoneticileri zarif bir araba saglayarak. iyi lokantalarda
yemek yiyerek, gﬁzel otellerde kalarak satig elemanlari-
nin ivi yasamasin temin etmeye gahigirlar. Satis elema-
ninm ¢alisma ortamuni kisitlamaktansa diger alanlarda
tasarrufa gitmek daha iyi olacaktir (17)

TI1.2.6. Amag Birligi

Isletme ve c¢alisanlarin birbirinden beklentileri
vardir. Ornepin, isgoren orgiitten adil ve yeterli ticret.
isgiivenligi, uygun calisma kosullari, taninma ve saygi
gorme gibi istekler de bulunur. Orgiit ise bireyden, 6rgiit
tarafindan verilen rolleri oynama, isbirligi ve orgiit bii-
tiinligiini saglayict davraniglar, devamhlik gibi istekler-
de bulunur. Bu noktada isgéren amaglari ile 6rgiit amag-
larinin aym yone ¢evirerek orgiit ve isgérenlerin amagcla-
rma ulasmalarim saglamak son derece oénemlidir. Or-
giitlerde calisanlarin amaclariyla, orgiitin amaclarinin
ayni noktada birlestirilmesi kisinin orgiitiin amaclarim
gerceklestirirken kendi amagclarma da ulasmasina olanak
tanur. Bunun bir yolu, yeni ise girenlerin orgiite uyum
stiresince egitilmeleri, diger yolu ise, ¢alisanun kararlara
katilmasi saglanarak, Orgiitiin bir parcast oldugunun
hissettirilmesidir (16)

Satis -giicti yonetiminde isletme ile satig giiciiniin
beklentilerini ve amaclarini aym noktada birlestirmek,
karsihikln beklenti ve amaglarin gatigmasini &nlemek satis
yoneticininin gorevidir ve basarisina baglidir. En 6nemli
nokta da isletmenin amaglarim agik bir bicimde tanim-
lamaktir. Sonra satig giiciiniin beklenti ve amaglarini
belirleverek uyumlastirmalhdir.

IIL.2.7. Orgiitsel Ortam (iklim)

Orgiitsel ortam. Saticilarin, iyi bir calisma karsi-
Iiginda odiller, sahip olduklari degerler ve olanaklar
yoninden isletmelerinden neleri elde ettigi konusundaki
duygularm aciklar. Kimi isletmeler satis giiglerine ikinci
derecede 6nem verirler, bu nedenle saticilar orgiitlerinde
cok diisiik bir sosyal duruma sahip olduklarini diisiiniir-
ler. Oteki sirketler, saticilarina birinci derecede ¢nem
.verirler ve onlara gelir ve isinde yiikselme yoniinden
sinirsiz. olanaklar tamrlar. Sirketin, satcilarna karst
tutumu, kendiliginden sonu¢ yaratan Onceden haber
verme biciminde etki yaratir: eger saticilara gereken
deger ve 6nem verilmezse, §irketten ayriliglar yiksek,
ulasilan basar: diizeyi diisiik olur, gereken deger ve 6nem
verirlerse saticilarnin basar1 diizeyleri vilksek ve sirketten
ayrilma oranlan diisiik olur(21).

Satis yoneticisinin belirgin &zelliklerinden kay-
naklanan kigisel davrams1 sirket i¢i iklimin 6nemli bir
unsurudur. Etkin bir satis yoneticisi- satis elemanlartyla
vazisma. fax, telefon, bizzat ugrama, evde yada biiroda
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degerlendirme toplantilart yoluyla siirekli temas halinde-

“dir. Farkli zamanlarda ise satig yoneticisi satig elemani-

nin sefi. arkadasi, rehberi ve sirdast gibi hareket e-
der(22).

Satig elemanlarinin daha etkili ve verimli ¢alis-
mast igin, isin kendisinden ve sartlarindan, is yerinden,
is arkadaslart ve yoneticilerinden, vani is cevresinden
(hosnut olmasi gerekmektedir(23)

IIL2.8. Satis Kotalar

Birgok isletme, satis elemanlart igin yil iginde
satmalart gereken TL tutari ve bu tutarin isletmenin
tiriinleri arasinda bélinmesiyle ilgili kotalar belirlerler.
Kotalar. satig giicii amaclartna ve bunlara erismek igin
gelistirilen planlara dayandirilir. Kotalar herkesin nisan
aldig1 hedeflerdir. Kotalar tutturulursa, satig tahminleri
gerceklestirilmis ve tepe yonetimlerde mutlu olmus olur-
lar. Kota: Beklenen bir performans aracidir. Kotalar
rutin olarak Satig bdlgeleri, Satis elemanlart v.b. gibi
satis birinleri itibariyle saptanir. Kotalar genelde satis
elemanlarin1 daha ¢ok calismaya itmek igin, satig tah-
minlerinin {istiinde belirlenir. Kotalarin énem ve yararla-
11 s6vie ozetlenebilir(8).

I-Performans hedefleri saglarlar.
2-Satis elemanlarinin kontroliine yararlar.

3-Satis  elemanlarimin  aktivitelerinin  yeniden
yvonlendirilmesine veya yon degistirmeye yararlar.

4-Karsilastirma yaparak standard olustururlar.

3-Performans hedefleri, standard kontrol ve yon
olusturduklan icin satis elemanlarinin motivasyonlarin
dogrudan etkilerler.

Cesitli kota sekilleri vardir. Bunlar, Satis hacmi
kotalari. Gayri Safi veya net kar marji kotalari, Gider
Kotalars. Faaliyet Kotalari. Karma Kotalar, isletmeler
amaglarina uygun olan bir veya birka¢ kotay1 secip uy-
gulavabilir.

HL3. Sosyo-Psikolojik Araclar

Cogu isletmelerde pek dikkate alinmayan bu tiir a-
raclar, son zamanlarda etkinligini fazlaca hissettirmeye
baslamistir. Ciinkii bugiin herseyin Ustiinde en degerli
varhk insandir. Diinya lzerindeki faaliyetlerin tiimii
insani daha giizel ve rahat yasatmayr amaclamaktadir.
Isletmelerde yometiciler, 6zellikle de satig yoneticileri
isletmenin yapisina ve amaglarina, elemanlarin sosyal,
kiiltiirel ve psikalojik ¢zelliklerine gore asagidaki aragla-
r1 kullanmalidirlar. :

I1L.3.1. Deger ve Statii

Statii, daha cok saygi ile birlikte bulunur. Gergek:
bir statiiye sahip olan bir kimse, bunun karsiliginda is
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arkadaslarindan yada is disinda iliskisi bulundugu kim-
selerden saygt goriir. Bazi kimseler kendi katkilar1 olma-
dig1 zaman grup ¢alismalarimin aksayacagini ve verimin
diisecegini diisiinerek kendilerinin Orgiit ici statiilerini
yiiksek goriir ve bundan derin bir tatmin duyar(18).

Statii, grubun kisilerarast iliskilerinde 6nemli ol-
dugu saptanmig bir pozisyondur. Genellikle insanlara 1s
yaptirmanin yollarindan biri ona yiiksek statii tanumaktir.
Bu hiverarsik degil. fonksiyonel statii vermek yani insana
yaptig1 isin kurulug i¢in ne kadar 6nemli oldugu fikrini
asilamaktir(9).

Az yada ¢ok her calisanda gorillen bir duygu.
vaptig1 isin bagkalari tarafindan ve ozellikle yoneticisi
tarafindan beZenilmesi ve takdir edilmesidir. Bazen.
calisana sdylenecek birkag tatll s6z, ona verilecek yiksek
iicretten daha cok etki yaratir. Bu agidan bakildiginda
deger verilme bir gereksinmedir denilebilir. Kendine
deger verildigini anlayan insan mutlu olur ve ancak
mutlu insan yaraticidir. Bu nedenle yoneticilerin ele-
manlarini daha yakindan tanimak igin gaba sarf etmesi.
calisma saatleri iginde ve disinda yakinlagma saglayacak
cesitli olanaklart degerlendirmesi son derece Snemli-
dir(6).

Satis isinin konumuyla vakindan ilgili olan sey il-
gili kisinin statisinii de belirlemek ve olusturmaktadir.
Pek cok sirkette bu belirli miktarda kisisel prestij olustu-
ran iinvan ve etiketleri saglayan hiyerarsinin gelistirilme-
sinden ¢ok daha fazla anlam tasiyabilir. Bir satis temsil-
cisi yada miigteri temsilcisinin hiyerarsik konuma gore
sifatiandirilmast bir satis elemamimn sifatlandinlmasin-
dan ¢ok daha etkili olabilir. Satis diizeylerine ve perfor-
manslarina  gore  clemanlarin  etkilenmesi  ve
iinvanlandirilmast kacimlmaz ve ¢énemlidir. Diger kisisel
statii ile ilgili hususlar saglanan arabanin kalitesi. zarif
bir sirket cantasinin temini. yada harcama yetkisinin
hacmi gibi faktérler olabilir(17).

111.3.2. Yetki ve Sorumluluk

Calisanlar1 ise motive etmede onemli bir sosyo-
psikolojik aragta, yoneticilerin baz1 yetkilerini elemanla-
rina devretmeleri ile onlarin orgiitsel bir giice sahip ol-
malariu saglama konusudur.

Bireylerin sahip olduklan kisisel yetki onlan
giidiileyen bir unsurdur ve yetki, gii¢ artigtyla birlikte
calisma sevki de artar. Kisi, isinde basari gosterdikge
daha fazla iiretmek, kazanmak, basarmak yolunda motive
olacaktir. Bu durum onun kisisel vetki ve giiciiniin artti-
rilmasi yoluyla tegvikine baghdir. Ancak bdyle olmast
durumunda ilgili bireye kendini gosterme firsati verile-
cek ve kisi yaptigt isten haz duyacaktir(15).

Yetki devredilen kisiler, oluinlu ydnde motive ola-
caktir, Cinkii, yetki devredilen kisiler, boylelikle kendi-

lerine ve yeteneklerine giivenildigi duygusunu elde ede-
ceklerdir. Bu da onlarin moral ve tutumlarimn Orgiit
lehine gelismesine yardimct olacaktir(16).

Sorumluluk ise, ise iliskin faaliyetleri basarma
yiikkiimliligadiir. Bir bakima yetki devrinin ayrilmaz
pargasidir. Bu isi kabul ederek gorevleri yapmayi benim-
seven kisi, sorumluluk yiiklenmis demektir. Yetki ile
sorumluluk birbirine denk olmalidir. Yetki devretmeksi-
zin sorumluluk vermek olanak disidir. Kendisine yapma-
s1 igin bir gorevin sorumlulugu verilen iggdren, bu gorevi
vapacak kadar yetkiye de sahip olmalidir(16).

Statiiyle ilgili beklentiler disinda pekgok eleman
kisisel yetki ve sorumluluga sahip olma ve kullanma
hakkina sahiptir. Gergekte satis elemanlartnin etkin bir
sekilde tesvik edilmesinin yolu onlarin yetkilerinin atti-
rilmasidir. Zaman zaman bu kisisel yetki kisitlanir ve
kisisel statii fikirlerinin bir bélimiyle birlestirilebilir.
Diger durumlarda ise yetki son derece gergek ve inandi-
rict olabilir ve daha once kendilerine alma izni verilme-
ven kararlar alma hakkini temin edebilir. Her iki yakla-
sumda etkili tesvikler olabilir(17).

IIL.3.3. Damismanhk Hizmeti

{sletme iginde veya disinda sosyal iliskilerden do-
Fan cesitli sorunlar ve baskilar, ¢alisan insan iizerinde
onemli derecede siddetli gerginlikler varatabilmekte ve
bu durum calisanin- verimi {izerinde olumsuz etkilere
neden olabilmektedir(9).

Bir isletmenin dis gevre ile en fazla iligkisi ve et-
kilesimi olan birimlerden biriside satis giictidiir. Satis
giiciindeki elemanlagin miisterileri, c¢evresi ve is arka-
daslar ile olan sorunlarm danigabilecegi, paylasabile-
cegi en vakin ve uygun kisi satis yoneticisidir. Satis vo-
neticileri isin durumuna gore hem yodnetici, hem arkadas
hem de bir damisman olabilmelidir. Satig giiciiniin veri-
minin ve performansinn artmasi igin bu gereklidir.

T11.3.4. Rekabet

Rekabet, kisilerin birbirleriyle iligkilerinde ¢ok
rastlanan bir olavdir. Faydal 6l¢lide rekabeti yaratmak,
zararh olmaya basladigr anda da rekabeti onlemek, y6-
neticinin baslica yeteneklerinden biridir(16).

Rekabet, isin yogunlugu ve monotonlugunu his-
settirmeyecek dinamizmi ve sevki arttiracak, ¢alismayi
ve dolavisiyla verimliligi arttiracak onemli &zendirici
araclardan biridir. Calisanlarin birbirleriyle olan iligkile-
rinde sik¢a goriilen bir olavdir. Rekabet insan 6zellikle-
rinden birisidir ve ¢ogu zaman insan gelismesini saglar.
Aslinda isgorenin rekabete yonelmesindeki temel sebep
saygl gorme, tamnma ve kendini gergeklestirme ihtiyag-

Jarmmn bir goriintiisidiir ki bu - haliyle 6nemli bir

gudiileyici aragtir(9).
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Rekabet olgusu, satis drgiitiinde ¢ok yogun olarak
yasanan bir olgudur. Yoneticiler bunu bilerek tesvik
etmekte, belirli satis kotalar1 (aylik, haftalik, yillik) kova-
rak bu kotalari asan elemanlan gesitli sekillerde 6diillen-
dirmekte hatta terfi -ettirmekte veya bolgesini genislet-
mektedirler. Rekabet satiglarin arttiriimasi ve isletme
amaglanimn  gergeklestirilmesi agisindan Snemli  bir
aragtir.

H1.3.5. Sosyal Katithm

[sgorenler ige girdikleri andan itibaren cesitli sos-
yal gruplara girerler. Yoneticiler, bireylerin sosyal gerek-
sinmelerini gideren bu faktorii, engellemek verine tesvik
etmelidirler.

Isgorenlerin bir yada birden fazla gruba katilmas
bir gereksinmedir. Isgoren isletmeye girdiginde yada
isyerini degistirdiginde sosyal gruplara katilma geregini
once duyar, daha sonra pasif olarak katilir ve sonunda
aktif bir {iye durumuna doniisiir. Calisanlar gercekten bir
gereksinme olarak grup tarafindan kabul edilmezler ise.
isferini terk etmek durumunda bile kalabilirler(13).

Sosyal katiliumin 6nemi satig giicii acisindan bii-
yiiktiir. Satis elemanlarinin hem sirket ici gruplara kati-
Iimu. hem de sirket disinda diger meslektaglart veya bas-
ka gruplarla etkilesim halinde olduklart igin katilimlar
soz konusu olmaktadir. Sosyal aktivitesi ve katilimi olan
bovle bir meslege eleman secerken yoneticiler dikkat
etmelidir. Ideal satis elemanimin niteliklerinden birisi de
“sosyal yapist ve iligkileridir" yani her tirli grup ve
kisilerle iligkilere girebilmelidir. Satis yoneticileri ele-
manlarin bu 6zelligini de dikkate almalidirlar.

HL3.6. Calisma'da Bagimsizhk

Isgorenlerin bityitkk gogunlugu benlik duygusunu
doyurmak vada kisisel gelisme giictinii arttirmak ama-
ciyla calisma ve inisiyatif kullanma gereksinmesine -6-
nem verirler. Bir kisi 6zgiirlik iginde gelistigi takdirde.
kendisini grubun bir tyesi, bir seyler yapma giiciinde ve
grup i¢inde degeri olan bir eleman olarak hisseder.
[sgorenler asin baski altinda caligmayi sevmezler. Her
korduda islerine karisilmasindan, emir verilmesinden
vada etkilenmekten kagimirlar. Bu nedenle merkezcil
yonetim anlayisini benimseyen katt ve sert yoneticilerin
bulundugu isletmelerde calisan kisilerin pek verimli
olmadiklarr ve ilk firsatta bagka isletmeye gecmek iste-
dikleri bilinir(13).

Son zamanlarda saglanan bagimsiziiktan dolay:
kisiler satigcilik isine girme egilimindedirler. Bu kisiler
kendilerine nelerin nasil vapilacagimn séylenmesinden
pek hoslanmazlar. Tam bir bagunsizlik miimkiin olmasa
da satis organizasyonu dahilinde énemli 6lciide bir ba-
gimsizlik.  girisim 6zglirligi saglamak miimkindiir. Bu
durum miimkiin oldugu 6lgiide vetki ve sorumlulugun
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kurulus igindeki daha alt diizeylere devredilmesiyle sag-
lamr. Bu islem yine pazar Planlarinin, pazar emirleriyle
kargilanmasi yoluyla daha da kolaylastirilir. Kisisel yet-
kiden ziyade pazarlama egiliminin koordineli bir prog-
ramin yetki ve sorumlulugu kisinin gérevlerini belirle-
vecektir. Kisiler gergekte pazarlama programunin gelisi-
mine katilirsa, en azindan kismen islerini bagimsiz ola-
rak degerlendirirter(17).

Kendi denetimini planlama (Bagimsizhik), moti-
vasyonu arttirmada bir yaklasimdir. Bu yaklagimda satis-
¢t. sorumluluklarinin neler oldugunu, ne gibi faaliyetler
gergeklestirecegini ve faaliyetlerin degerlendirilmesinde
nelerin dikkate alimacagi konusundaki kararlari kendi
verir. Bu sartlar altinda faaliyetlerini viiriiten satisci
hedefleri ve dlgiileri zaten kendisi belirlemis oldugundan
bunlardan biiyilk olciide etkilenir ve kendisine verilen
onem konusundaki inanci kuvvetlenir(20).

I1.3.7. Gelisme ve Basari

[sletmelerde genel olarak tiim yoneticilerin. 6zel
olarak da satig yoneticilerinin basarisi, elemanlarinin
teker teker basarisina baghdir. Elemanlara veteneklerini
gelistirme. yiikselme ve basari saglama olanaklari tanin-
dikea. isletmeve daha ¢ok baglamir ve isletme tarafindan
tek yonli calistirildigy. somiiriildiigii duygusuna kapal-
maz. Burada kendisine olan given duygusu, isindeki
basaristnu etkiler ve basarili oldugu oranda da artar. Ideal
satis elemant profilinden bir diger 6zellikte "kendisine
giiven ve ikna kabiliyeti"dir. Daha satis eleman se¢imi
asamasinda yonetici bunu dikkate almak durumundadir.

Birgok kisi isletmeye girdikten hemen sonra, hatta
bazen girmeden 6nce kisa zamanda yiikselme ve gelisme
olanaklarini arastirir. [ggorenler, isletme ici ve dis1 egi-
tim olanaklarindan yararlanarak ve kisisel deneyim biri-
kimlerine de dayanarak daha yiiksek oranlara tirmanma
vangina girerler. Yeteneklerinin gelismesinden ve geli-
sen veleneklerinden igletmenin yararlanmasim gérmek-
ten mutlu olurlar. Bir kimsenin performans diizeyinin
viiksekligi onun sahip oldugu veya kabul ettigi amaclarin
vilksekligine baghdir. Kisisel basar1 birey iizerinde daha
etkilidir(13).

HL.3.8. Cevreye Uyum

[sgoren, galistigr gevrenin fiziksel kosullarina ol-
dugu kadar sosyo-psikolojik kosullarina da uymak zo-
rundadir. Ik girdigi iste calisma. arkadaslar, varsa iist-
lert veva astlariyla en kisa zamanda tamsmak, onlari
tanumaya gahgirken. kendisini de tanitmahdir. Icine
kapanik. kendi diinvasinda yasamak isteyen bireyler uzun
vadede isletmeye oldugu kadar kendilerine de yararh
olmazlar. Isgoren. yeni katildigt cevrenin gereklerine.
geleneklerine. kurallarina en kisa zamanda alismak ve
fizerindeki yabancilik duygusunu atmak zorundadirlar.
Her grup veni gelen kisive karst her zaman istekli dav-
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ranmaz. belirli siire ona yabanci goziivle bakar ve bazen
de baski uygular. Yonetici, yeni gelen yada ver degistiren
elemanlara her konuda yardimer olmal, gerekli ve yeterli
bilgileri vermeli. calisma arkadaslari ile en kisa zamanda
kaynasmasini. saglamali ve boylelikle grup disinda kal-
mastm onleyici 6nlemleri bilingli ve diizenli bicimde
uygulamalidir (13)

I11.3.9. Firmanin itibar

Sosyo-psikolojik araglardan ilgi ¢ekici onemli bir
faktor de elemanlann kamuoyunda tn vapmis biivik
isletmelerde galigma istegidir. Eleman boyle bir isletme-
de calismaktan gurur duyacaktir. Tanmmis bir isletmede
calisma elemana toplumda statii saglar. Ozellikle islet-
mesiyle biitiinlestigi takdirde igletmenin basarisiyla ovii-
niir. mutluluk duyar. Baskalar1 tarafindan ¢alistigi islet-
meyle ilgili 6viicii sozler isitmesi ona kivang ve calisma
onuru astlar(9).

Sauis elemanlart acisindan firmanin itibari pazar
pozisyonu ve satis imkanlar agisindan da Onemlidir.
Pivasada tanmmus. itibart olan bir firmanin mal ve hiz-
metlerini satmak daha kolay olacakur. bu da satis ra-
kamlarinin vitkselmesine ve dolayistyla primlerin yiiksek
olmasina neden olacaktir.

I11.3.10. Kisilige Saygih Olma

Oteden beri, bir kimsenin 6zel yasanunn isletme-
deki gorevlerini yerine getirmede oynadigi rol bilinmek-
tedir. Bu nedenle bir kimsenin gérevini verine getirme-
sinde azami derecede etkinlik saglanabilmesi igin, galis-
ma dis1 kisisel sorunlarimin tatminkar bir ¢oziim yoluna
baglanmast ve is iligkileriyle bagdastirilmas: gerekir.
Yénetici. calisanlarin kisisel problemlerini sempati ile
karsilamalr ve ¢oziimlenmeleri konusunda yardima hazir
bulunmalidir. Elemanlarin kisiligine saygiit olma. onla-
rin sadakat, destek ve igbirliginin saglanmasmda énemli
bir rol oynar(16).

[sverenler ve yoneticiler ile ¢calisanlar arasinda ki-
sisel iliskilerin giiglendirilmesi, ancak dostluk ve sevgi
diisiincelerinin  gelistirilmesi ile olur. Aksine. kisisel
siirtiismeler. isgorenlerin iistlerinin verdigi emirleri yeri-
ne getirmelerine ve kendilerini érgiite ait hissetmelerine
engel olacaktr(19).

Satis yéneticilerinin, isletmenin simdiki sorunlar
ve gelecekte yapmayr disiindikleri hedeflerle ilgili
planlarini, elemanlarla paylasmalari, onlarin da gortis ve
dnerilerini almalarn elemanlarin kigiligine saygilt olma-
min basit fakat énemli bir yoludur. Isletmenin ve yoneti-
cilerinin planlar1 ve sonuglar1 hakkindaki bilgi sahibi
olan eleman, kendisine gosterilen giiven sebebiyle dviing
duyacaktir. [sletmeye ve ise baghlig1 artacaktir.

IV-SONUC

Bu calisma ile satig giicii yonetiminde, satis ele-
manlarnin motivasyonunun genel olarak isletmeler, 6zel
olarak da satis tesklatinin basarisi i¢in ¢nemi vurgulan-
mava calisilmugtir. Satis elemanlarimin motivasyonunda
kullanilan 6zendirici araglar, Satig yoneticileri tarafindan
cok ivi analiz edilerek isletme amaglarna uygun ve igin-
de bulunduklar sektére gore dnem vermeleri gerekmek-
tedir.

isletmeler birer sosyo-ekonomik orgiittiir. Orgiitte
toplumsal bir sistemdir. Bu sistemin temel unsuru ise
insandir. Bu gercekten harcketle isletmeler her gegen
giin insana ve dolayistyla calisanlarina Onem vermek
zorundadir. Ciinkii insan unsuru olmadan, isletmenin
varliginin bir anlami olmaz. Isletmelerin amact insanla-
rin (tikketicilerin) istek ve ihtiyaglarimi en iyi sekilde
karsilamaktir. Buda yine isletmelerin amaglarim gergek-
lestirmelerinde 6nemli bir yere sahiptir. Bu 6neminden
dolavidir ki satis elemanlarimn ise ve isletmeye motive
cdilmesi gerekmektedir. s analizleri ve is tanumlan ya-
pan isletmeler, ise uygun elemanin se¢iminden sonra.
onlar ise ve isletmeye motive edecek hazirlik ve uyum-
lastirma programlari uygulamahidir.

Motivasyonun amact; ¢alisanlarin dolayisiyla satig
elemanlarimn tiitm veteneklerini ve enerjilerini mal ve
hizmet iiretmek ve pazarlama faaliyetlerinde kullanmak-
tir. Satis elemanlariin daha etkili ve verimli ¢alismasi
icin. isin kendisinden ve sartlarmdan, i§ yerinden. is
arkadaslar1 ve yoneticilerinden, yani is gevresinden hos-
nut olmasi gerekmektedir. [s hognutlugu viiksek diizeyde
olan satiscilar tiim yetenck ve enerjilerini kullanmaya
ozen gosterir ve iglerinde daha etkili ve verimli olurlar.
Buda pazarlama faaliyetlerinin bir bakima etkili yiirii-
tilmesi anlamina gelmektedir. Dolayisiyla bovle bir
ortamda calisan satiscrda kendini daha muthu ve huzurlu
hisseder. Ise ve isletineye baglhilig1 artar ve Sonugta per-
formansi yitksek olur.

[sletmenin diger béliimlerine gore, satis boliimi
en aktif ve hareketli. dolayisivla sosyal bir bolimdiir. Bu
nedenle satis giicii  voneticileri kendileri bilgili ve yete-
nekli olduklar gibi. insan psikolojisinden anlayan, sosyal
iliskileri ivi olan kisiler olmalidir. Isletmelerde en gok
eleman sirkiilasvonunun oldugun béliim satig bolimiidiir;
ayn1 zamanda en maliyetli eleman yetistirilen bolimdiir.
Dolavisivla sirkiilasyon ne kadar ¢ok olursa Maliyette o
kadar viikselmektedir. Satig giicli yoneticilerinin en temel
amaclarindan biride eleman sirkiilasyonunu en aza in-
dirmek olmalidir. Bu da ancak motivasyon araglarmun
etkili bir sekilde kullaniimast ve uygulanmasi ile miim-
kiin olacaktir.
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