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PAZARLAMA FAALIYETLERINDE SATIS GUCUNUN TEMINI VE iLA(;

SANAYI SEKTORUNDEKI UYGULAMALAR
Dr. T. Sabri ERDIL”
ONSOZ

Satis giiciiniin temin ve se¢imi isletmelerde "pazarlamanin amacina" ulasmasinda onemli bir role
sahip olan "sauig yonetimini” olusturmast nedeniyle ¢ok farkls bir nitelik arzetmektedir.

Firmalarin ¢alisma alanlarina gore ayricalik gosteren bir Onemli faaliyet, aym zamanda benzer
firmalarda tedarik ve segim bakimindan iizerinde durulan onemli 6lgekleri degistirebilmektedir.
Genel prosediir personel segimini kapsamamakla birlikte satig faaliyetinin karmagik yapisi ve
sektorlerin farkliliklan satis elemam segimine farkli bir boyut kazandirmaktadir. Sézkonusu durumu
ilag sanayii sektoriinde deeriendirdigimizde aym sonuca ulagmamn kagimimaz oldufunu
. gormekteyiz.

Gerekli ig analizlerini yaptiktan sonra gesitli nitelik ve nicelikleri saptamamiz miimkindir. Onemli
olan bu niteliklerin saglikli tammlanmasi. tammlama sonucunda temin edilebilen oOzelliklerle
uyumlastirimasidir.

Uygulanan yontem firmalar arasinda kigiik farklibiklar arzetmekle beraber, genelde aym araglar
kullanilnmgtir. Ornegin secim sonrasi yogun egitim ve egitim sonrast gesitli oranlarda ikinci bir
elemenin yapilmas: gibi.

Yapugimiz ¢alismada, satis elemam tedarik ve segiminin farkh sektorler agisindan, satilacak mamul
agisindan aym prosediir uygulansa bile prosesin farkli oOzellikler gosterdigini tesbit etmis

bulunmaktayiz.

1. Satis giicii ihtivacimin nitelik ve nicelik yoniinden belirlenmesi

Yeni kurulan bir isletmenin satis orgiitiinii olustururken ya da faaliyet gisteren bir isletmenin satig
orgiitiinii genisletirken veya satig orgiitiinde eksilme, bosalmalar yerine yenisini alirken bagvurulan
yontem ve faaliyetler incelenmeye ¢aligilacaktir.

Yeni satiscilarin ise alimmasinda herseyden omce kag tane saticiya ihtiya¢ bulundugu ve bu
elemanlarin nitelikleri yoniinden ozelliklerinin tammlanmas: faaliyetin baglangicim teskil eder. Bu
islemin bir plan iginde siirdiiriilmesi gerckmektedir. "Belli bir siire igerisinde ihtiyac duyulacak
satigel sayisim saptarken, bu siire icerisinde sanggtlarimizdaki muhtemel gelisme, mamul hattinda
yapiimas: diisinilen degisiklikler, pazarlamadaki degisiklik ve kargilayacaimz rekabetin derecesi
gibi unsurlar dikkate almaniz gerekmektedir.

Satiscilarin sayisimn hatta niteliginin gerektiginden fazla olmast satig giderlerini arttirir. Gerekenden
az olmast durumunda ise muhtemel satig imkanlarindan yeterince istifade edilemez. Bu bakimdan
optimum bir dengeyi temin etmek maliyetler agisindan cok onemlidir. "Ise alma maliyetleriyle en
yiiksek diizeyde yetenekli satis elemam bulma olasilig: arasindaki dengeyi en iyi kuracak optimum bir
ise alma ve segim siireci uygulanmaktadir." "2 Ayrica personel “devir lizi ve bilyitme oranlan
isletmelerin biiyiikliiklerine ya da alanlarma gore farkhilik gosterir. Satise1 ihtiyacimin optimum
sayisun belirlemek icin cesitli formiiller ve grafikler onerilmektedir. Ortalama olarak bir satis¢inin
para birimi olarak veya kag tinitelik satig yapma ihtimali oldugu benzer isletmelerden veya gecmis
denemelerden 63renilebilir. Bunun yamnda kullamlan formillerden bir-ikisi verilebilir.
S=H+ DMH)=H{+D)

* Marmara Universitesi ktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Isletme Bolimit Ogretim Gorevlisi
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- §=Satig¢t sayisl,

H=Isletmenin amagladig1 y1llik satis hacmi

B= Ortalama bir satigcinin sati§ yapma ihtimali
D= Satigg1 devir oram

ihtiya¢ duyulan Mevcut ve Muhtemel Miisteri Sayis1 X Satig Goriigmesi Siklig1

Sat1gct sayist Ortalama Giinlik Goriigme X Yillik Isginleri Sayis:

Satigg1 saytsim belirlerken ilave edilecek herbir satisgimn getirecei yiikle, bunun saglayacag ek satis
hacminden saglanacak kir artigi kargilagtirilmali, aradaki farkin bitytikliigiine gore satiggilain sayisi
artirtlmalidir. Aksi durumda ise satisgi sayist sabit tutulmalidir.

Bir ileri asama olarak satisgilarin niteliklerinin berlirlenmesi yer altyor. Bunun igin basta mamiil ve
pazar analizleri, satis stratejilerinin analizi ve satis islerinin ¢dziimlenmesi gibi islemler yapilmahdir.
Her is icin gerekli olan insanin nitelikleri aynidir, birbirinden farklidir. Satig gorevinde calisacak
eleman icin de bu gorev kararlastinlmalidir. S6zkonusu satis stratejisinin analizinde, 6rnegin siparis
alic1 ya da siparis elde edici yani talep yaratici tiirde satiggumn gerekliligi ortaya ¢ikar. Bu iki nitelik
satigt yapilacak mamiil ya da satig politikasinin analizi ile ortaya ¢ikar.

Satig isinin analizi yoluyla bazi niteliklerinin belirlenmesi miimkiindiir. Ce§1t11 mamiil ve hizmetlerin
cesitli konumlardaki satislart gozlenerek belirlenebilecek kriterler vardir. "Ism ad1, satiggtnin kime
karst sorumlu oldugu, hangi mamiili sattigi, ne gibi bilgiler topladifi, miisterilerle iligkiler,
yapilacak servisler, gerekli 6zel beceri ve ustaliklar, planlama sorumluluklan ve benzeri hususlar
hakkinda ayrintihi veriler toplamr, sonra bunlar boliimlendirilir, aradaki geliskiler giderilir, dzetlenir
ve i tammlarim (job description) yapmak ve is gereklerini (job requirement) veya is sartnamelerini
(job specification) hazirlamakta bu bilgilerden yararlamlir-.

Buna benzeyen cesitli yaklagmmlar is analiziyle, bir isin tammlanmastyla satict segme iglemini ele
almay1 miimkiin kilmaktadir. {s analizini biyiik bir ekseriyetle satis midiirleri ya da bolge sorumlusu
ve departman yoneticileri ve de alicilanin devamh gozetlenerek incelenmesi ve onlarn katknsxyla
yapmak miimkindir. Bu analizler sonucu bir "is tammm"” ve bir "ig sartnamesi” ortaya ¢ikabilir. Isin
tammu, is ayrntilaninin ve is olusumundaki alt boliimlerin tesbit edilmesidir. ikinci asamada is
tamrnindan hareketle belirlenen ozellik ayrintilariyla hangi nitelikteki satiseilann uygun duseceglm
belirleyen "is sartnameleri” hazirlamr. Buna aym zamanda gesitli kaynaklarda belirtlildigi gibi "i
gerekleri” de diyebiliriz.

Is gerekleri ornegi:
e  Us gerekleri (intellectual requirements)
a-Zeka
Konugsma yetenegi, rakamsal yetenek, mekén yetenegi, mekanik yetenek
b - isbilgisi Satilacak mamiiliin taknik kullammuyla ilgili bilgiler
¢ - Sorun ¢dzme yetenedi
» Duyusal yetenekler (emotional requirements)
a - Cok sayida catisan ve gelisen bekleyigleri hog gorme ve yonetme yetenegi
» Etkilesimsel gerekler (inter actional requirements)
a - Miimkiin olabilecek davranislarin genis bir kelime hazinesine sahip olmak.
b - Bu davramglan uygulayabilme esnekligi
¢ - Eylem diizeylerinin genig bir yayilma alam
d - Yogun bir sosyal iligkiye ve sosyal yanhzlik i¢inde kalmaya dayanabilme
e - Gerginlige dayanabilme yetenegi
f - Sebat etme yetenegi
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Sozkonusu is gerekleri dogrultusunda satiscilarda istenen nitelikler cesitli pazarlarca farkll yorumlara
hedef olmustur. Bu arada psikeloglar da konuyla ilgili farkls yorumlara gitmistir. Ornegin satisgilarin
psikolojik yonde "duygu ortaklig1" ve "benlik diirtiisii"niin olmastm zorunlu gormektedlrler Duygu
ortakhig1 ve benlik diirtiisiinde isletme ve satiscilar agisindan bazi faydalar siralanabilir. Ornegin sati
elemanlanmin igletmeyle biitiinlesmesi, isletme hedefleriyle uyum icinde olmasi, isletmeye sahip
¢tkmasi gibi ozellikleti ongorir. Benlik dirtiisiinde de satis elemanlarmin basarmaya egilimi. sati
hacimlerini arttirma, bolge sorumlusu veya yetkilisi olma gibi diirtiiler ifade edilebilir.

2. SATISCILARIN TEDARIK KAYNAKLARI ve SECIM ISLEVi

Nitelikli ve yetenekli kisilerin bulunabilmesi igin ¢ok sayida kisilerin iginden secim yapilarak
personel ya da satis elemam segilirse basarth olma imkdm o nisbette artar. Bunun igin bazi
kaynaklara ihiyag vardir. ‘

Bu kaynaklardan iyi bir planla gerekli satig elemanlarimin devsirilmesi gerekmektedir.

FIRMA {CINDEN

Muhasebe ya da iretim boliimiinde ¢alisanlarin satig orgiitiine aktarilmalari bu iglemi yiikselme
seklinde kabul edecekleri igin ¢ok sik kullanilan bir yoldur. Boylelikle isletme iginde moral giiciinii
olumlu yonde etkilemis oluruz. Bu kisiler isletme hakkinda ve mamul hakkinda disaridan gelecek bir
satigciya nazaran daha ok bilgiye sahip olabilirler. Bu arada isletme igindeki diger bolimlerde
caligan elemanlar ya da satisgilarin tavsiye edebilecekleri yakinlari ve tamdiklari, bir bagka firma igi
kaynag teskil etmektedir. Bu durumlarin gesitli sakincalan da olabilir. Ancak bir isletme bolimiinde
basarih olan kiginin satig bolimiinde basarih olmama ihtimali her zaman vardir. Aynica diger isletme
boliimi basarih elemam kaptirmak istemeyebilir.

BASKA FIRMALARDAN ,
Bagka isletmelerde galisan gerek satis personeli gerekse baska boliimlerde ¢alisan personelden yapilan
transferlerle saglanan personel teminidir. Bu arada “"bagka firmalardan saglanan kisiler oralardan
edindikleri deneyimlerini firmaya getirmeleri agisindan yararh olabilirler. "5 Birgok yaran
beraberinde getiren boyle bir temin islemi, drnedin belirli bir tecritbeye sahip oldugundan higbir
egitime tabi tutulmadan hemen yiiksek performansta ¢alismay: saglar, ancak ters iglemesi sakincasim
da beraberinde tastr.

BASIN YOLUYLA YAPILAN DUYURULARDAN

Duyurularla satiggilann temin edilmesinde bol sayida bagvuru temin edilebilir, ancak bunlarin daha
ziyade niteliklerinin yetersiz .oldugu gozlenmektedir. Bu durumu nitelik agisindan firma lehine
yoneltmek i¢in duyurumun teknik agidan niteliklerinin yeterlifinin tasinmasi gerekmektedir. "llanlar
gesitli boyutlarda hazirlanabilir. Kiigiik is ilani, is arayan satiggimn dikkatli oldufu ve seri ilanlann
iginde bir kigiik ilan1 gorebilecegi varsayimina dayanir. Biyiik bir ig ilamnin amaci ise o goreve
daha ¢ok elemanin bagvurmasim saglamaktir. Boylece daha ¢ok bagvuru arasindan eleman segme
imkan ortaya ¢ikar.0

Ornek bir eleman temini ile ilgili duyuru:
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Eleman araniyor

Biiyiik ve taninmis bir firma artan is hacmi nedeniyle genisleyen kadrolarinda cazip sartlarda istihdam |

edilmek lizere agagidaki elemanlar1 aramaktadir,

- Gida ve ihtiyag maddelerinin hazirlama ve dagitumm yapan merkez isletme tesisi igin yoneticilik |§

tecriibest bulunan (................. ) mezuny,

- Istanbul'un muhtelif semtlerindeki satig magazalarindan bir grubun ¢aligmalanm yonlendirebilecek :

ve denetleyebilecek satig alaninda yoneticilik tecritbesi bulunan. ..

BOLGE SATIS MUDURU

- Pazarlama alamnda yonetici olarak ¢alismug, genis bir piyasada satinalma faaliyetlerini yiiriiten, |§

grda maddeleri pazarlama servisiyle toptan satis servisinde ¢alisacak

PAZARLAMA VE SATIS YONETICILERI

Miiracaat yeri

Duyurular gazete ve benzer peryotlarla yapilabilecegi gibi mesleki dergilerde ya da 6zellikle bu alana
yonelik calisan yaymlarda da yapilabilir. Duyurunun gazetede yapilmasi halinde hangi giinlerde,
hangi sahifelerde ve hangi siitunlarda yapiumasimn daha iyi olabilecedi diigiiniilmelidir. Ayrica
duyurular bityiik puntolarla verilebilecegi gibi, kiiciik ilanlar seklinde de verilebilir. Adresler agik ya
da kapali sekillerde olabilir. Her iki yontem de ozel stratejiye yoneliktir. Bazi yarar ve sakincalart
ilitiva etmektedir.

IS ve ISCI BULMA KURUMLARINDAN '

Eleman temin etme kaynaklaninin en onemlilerinden biridir. Cogu kez bu kanal becerileri ile is
bulamayanlarin sigidigi ve iyi diizeyde vasiflara sahip olmayan kisilerin bagvurdugu kaynak olarak
degerlendirilir. Bu kanaat her zaman dogru degildir. Biyiik kentlerde caligmak isteyenlerle
calistinlmak isteyenler arasinda koordinasyonu saglayacak kuruluglara ihtiyag vardir. Ulkemizde bu
faaliyeti kamu sektorii olarak devlet uistlenmektedir. "Ancak bazi damsmanlik firmalan misterileri
adina gazete ve dergilere duyuru yapmak yoluyla topladiklar adaylaria gene miisteri adina ise alma
goriigmeleri yapmakta ve segmektedirler. Bunun yaran segimi genis potansiyel kigilerin genis bir
aday kitlesi arasindan yapmas1d1r"7 Bazen de bazi dernek ve kuliiplerden bu amagla
yararlanilabilmektedir. :

OGRETIM KURUMLARINDAN -

Degisik diizeylerdeki satngcilarm temini igin iiniversite ve lise mezunlarindan yararlanmak
miimkiindir. Bolgedeki iiniversitelerin son simf dFrencileri onemli bir kaynagi tegkil etmektedir. Bu
kaynaBa ulasmak igin okullardaki ilan tahtalar kullamulabildigi gibi, 6gretmen ve 6gretim iiyelerinden
istifade etmek de mimkiindiir.

KENDILIGINDEN BASVURANLAR ve DIGER KAYNAKLAR

Ogrencilern tatil zamanlarinda, ev hammlarinm bos zamanlarinda satigcilik yapmalari miimkiindiir.
Bunlarn bir kismi bazen kendiliginden basvurur. Ozellikle mevsimlik satiglarin arttigs donemlerde
ogrenciler giizel bir kaynaktir.

Satig¢tiarin segilmesi

Yukanda da ifade edildigi gibi ¢ok degisik kaynaklarla temin edilen satis elemanlarimn arasindan en
saflikli secimin yapilmasi esas alinmalidir, Herseyden dnce satis elemanimin se¢imindeki maksatlar
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ve secimde uygulanacak politikalar olusturmak gerekmektedir. Bu islemin stirdiiriilmesi i¢in iyi bir
prosediir olusturmak ve bu programi uygulayacak ortamun planlanmasi. programin isleyisini
gozetlemek, zaman zaman kontrol etmek dnemli bir iglemdir.

Basvuru formlan ayrnntih sorulan ve kisa sorulan ihtiva edecek sekilde hazirlanmahdir. Aynca
formda yorumda kullamlamayacak gereksiz ve anlamsiz sorular bulunmamasi daha dogrudur. ik
elemenin daha kolay yapilmasmna imkan tamnmali, yalm belirleyiciler olmalidir. Ayrintihi bagvuru
formlan devsirilen adaylarca dolduruldudunda, bu tir bagvuru formlan yanhz satiggilarin
secilmesinde yararlamlan araclardan biri olmakla kalmaz: satisgilarin secilmesi halinde kendisinin
nitelikleri hakkinda bilgi derleme kaynag: olarak da kullanilabilir.8

Standartlasan basvuru formlarinda genellikle egitim. deneyim, cevre, saglik, kisilik hakkinda bilgiler
verecek sorularin kapsanmasi degerlendirmede kolaylik saglar.

Ilk eleme teknigi

Bagvuranlarin sayisina gore ilk asamada bir kisum adaylar elenir. Bunun diginda yalin gozle yapilan
yoklama ile de bir eleme yapilir. S6z konusu eleme faaliyeti firmamn daha 6nce yapilan tecriibelerle
olumsuz yonler belirlenerek yapilabilir.

Bu eleme cogunlukla birgok acidan yarar saglar. {1k eleme genelhkle kiside olmast gerekli vasiflan
bilen orta kademe vyoneticileri tarafindan yapilir. Bu vasiflara ornek olarak tahsil diizeyi, deneyim
siiresi ve gesidi, kisinin goristini verebilir.

ik eleme 1slemmde yapilan ilan veya is tammuna uyumun kontroli yapihr. Olgiim hatlant ¢ok
belirgin ve acikarr. s tammlarmin iginde birgok vasif belirlenmektedir, bunlar daha ¢cok gozlem ve
kontrole dayanmaktadir. Ozet olarak arizalar ve yanlis miiracaatiarin aytklanmas: ya da elenmesi
islemini kapsamaktadir.

Giriisme

- Saticilarin goriisme yapilmadan ise alinmalari olumlu sonuglar vermez.Goriigme ilk eleme araci
olarak kullamlabilecedi gibi, secimde yoklamalardan sonra kullanilabilecek son eleme araglarindan
biri olarak da digiinilebilir. Adaylarm konusma, telaffuz, ses diizeni, fiziksel gorinisi ancak
karsihkli gorismede ayire edilebilir. Bu arada zekd kivraklhigi, giyim-kusama verdigi Onem ve
temizligi, inceligi, kendine giiveni, aulganiig ve konusmay: siirdirme ve sirikleme yetenegi veya
eksikligi karsihkli gorigme ile tayin edilebilir. Goriismeyi bir kontrol araci olarak da distinmek
mimkiindiir. Ornegin formlarla miilikat esnasinda alwan cevaplarn uyguniugu onemli bir hususu
ifade etmektedir.
Goriisme bir kez olabilecedi gibi, birden fazla da olablir. Bunun bazi yararlan da mevcuttur.
Goriigmeler standart bir tarz veya karsilikli diyalog seklinde olabilir. Sonugta adaylarn igletme ile
ilgili bilgi sahibi olmasim temin etmek yararli sonuglar verir. Bu arada satiscinin test edilmesi ve
daha once yapilan is analizi ile ortaya gikan niteliklere uygunlugu ihmal edilmemelidir. Standart
goriismeler bu agidan daha yararli sonuglar verir. Uygunluunun kontrolii yapilabilir. Bu tir
goriismede ayrica gorismeyi yapan ve goriisiilen satis elemant adayi i¢in kolayliklar vardir. Omegin
soru sormak kolaylagir, farkli kisilerin gorisme yapmasi durumunda da standart olusmug olur.
Onemli bir konrtol aract da referans bilgilerinin incelenmesidir. Yine bilgiler kontrol edilebilir.
Ancak referanslarin saglikli olmast gerekmektedir.

"Son karar verilmeden once adaym tavsiye mektuplar titizlikle incelenmelidir. Bu tavsiye
mektuplarimn hazir formlar ya da yazilar bigiminde istenmesi dofru olmaz. Adaymn bir oncekd
igvereniyle dogrudan iligki kurulmalidir.

Ornek goriigme:

Goriismede adaylara sorulabilecek sorular
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Daha 6nceki igiyle ilgili olarak:

1- ise nasil girmistiniz?

2- {sin niteligi baslangicta neydi?

3- Isin niteligi siz ayrilirken neydi?

4- Isin begenmediginiz yanlan neydi?

5- Neden ayriidimz?

Egitimle ilgili olarak:

I- Lise mezunu mu, yoksa tiniversite mezunu musunuz?
2- Ondan sonra neler okudunuz?

3- Ne gibi etkinlikleriniz oldu?

4- Sorumlu veya yetkili gorevde bulundunuz mu?

5- Ogrenim masraflarim galisarak kendiniz mi karsiladinuz?
Ailesi ile ilgili olarak:

1- Babamz ne is yapar?

2- Ailenizin mali sartlan neydi?

3- Okuldan sonra bos zamanlarimzi neyle gegirirsiniz?
4- Universite veya lisede yaz tatilinizi nasil gegirdiniz?
5- Hangi yasta para kazanmaya bagladimz?

Buglinkii durumuyla ilgili olarak:

1- Borglarimiz var mt, kime, nigin?

2- Tasarruflarimz ve sigortaniz var mi?

3- Kanmiz galisiyor mu?

4- Kag kez evlendiniz?

5- Kag ¢ocugunuz var?

YOKIAMALAR:

Adaylarin son asamada testlere tabi tutulmasin ihtiva eden yoklamalar satiscilifin gerektirdigi birgok
ozelligi gozetlemeyi esas almaktadir. Bu islem cesitli yorumlara tabi tutulmaktadir. Esasen standart
olan bazi bataryalarda sonsuz degiskenlere sahip olan insan psikolojisinin ol¢iimlenmesi, zeka ya da
cesitli  Ozelliklerin  Slciimlenmesi tam  saglikh  degildir. Cok degisik boyutlarda bilgilerin
yorumlanmast da bagka bir sorunu teskil etmektedir. Bir bagka konu. satisgilar i¢in hazirlanacak test
bataryalarimn daha spesifik olmasidir. Yine onceki bir itiraz konusu mevcut sozkonusu testler basili
halde uygulanmaktadir, buna karsilik test olarak kisiler bunlart daha once ellerine gegirmis olup
cevaplandirmalani miimkindir. Onun icin her test uygulamasi i¢in orjinal test uygulamasim
gergeklestirmek miimkiin degildir. Satiscilikia ilgili olarak uygulanan belli bagli yoklamalar, adayin
satig epilimini, kisiligini, satis bilgisini, diginsel veya ofrenme yetenefini, ozel becerilerini,
mekanik yetenedini, sokulganligim, mesleksel ilgilerini, incelik ve diplomasi yetenegini, insanlari
anlama yetenedini, gozetimler yargisim, sozlik dagarcifim, mekaniksel kavramasini, duygusal
dayamklilifini, nesnellifini dlgmeye yarayan tirde olanlardir10.

Yoklamalarda teorik olarak basvurulan testler bes ayn bdlime ayrilabilir:
Ancak isletmelerde bunlar iki ana boliim altinda uygulanmaktadir.

1- Zeka testleri

2- Kaabiliyet testleri
3- Basar testleri

4- Igi - alaka testleri
5- Kisilik testleri

Pratikte yetenek ve ilgi testleri ve mekaniki testler olarak ikiye ayrilir.
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Biitiin bu iglemlerden sonra begenilen ya da uygun goriilen satis elemam igin hersey bitmis degildir.
Ozellikle bazi sektorlerde bundan sonra daha yogun bir efitim baglamaktadir. Bu egitimin sonuglart
onemlidir.

Satis egitimi tek bir merkezde yapilabilecegi gibi isletme diginda merkezi olmayan farkli yerlerde
yapilabilir. Bu, efitim verilecek kisiye (kisilere ve isletmenin yapisina, biiyikligiine) bagldir.
Merkezi egitim, isletmenin merkez ofisinde ya da iiretim biriminde gergeklestirilir. Daha ziyade
biyiik isletmelerce kullanilan bir yontemdir. Merkezi olmayan egitim, daha ziyade saha eZitimine
yoneliktir. Pazar bilgisi ve rekabet kosullart yerinde ogrenilir. Merkezi egitime nazaran daha diisiik
maliyetlidir. 12Sausgilara yonelik gesitli egitim programlarindan sézetmek miimkiindiir .

3. SATIS GUCU TEMIN ve SECIMININ ILAC SANAYIINDEKI UYGULAMASI

Uygulama ii¢ ayn olgekte ila¢ sanayii ile ilgili isletmede yapimustir. Orneklemenin kriterleri;
yabanci patentle ¢alisan, ¢okuluslu ve jenerik ilag iireten isletmeleri esas almigtir. Her biri gesitli
nianslarla aynicaliklara sahiptir. Her birinin ¢aligma sekli ve ilag tiriin portfoyleri degismektedir.

Soz konusu isletmeler:

- Roche Ilag Miistahzalari

- Eczactbagt {la¢ Sanayii

- Pfizer Alman fla¢ Mistahzalart
seklindedir,

Bu sektorde satis giiciiniin segimi oldukga onemlidir. Ortam yogun bir rekabet i¢indedir. Mamul de
regeteli ve regetesiz dive iki kategoride ele alindigindan, her iki halde de spesifiktir. Pazara aractlar
kanaliyla girildigi igin satis ve tamtum faaliyeti ¢ok Onemlidir. Aracilar eczacilar ve/veya ecza
depolar: yani eczacilar yada doktorlardir, Bunlarla muhatap olacak, bunlara tamtimve satis yapacak
satig elemanlari oldukga yogun bir performansa sahip olmak zorundadir. Mamuliin tanitinu yogun bir
medikal ilgiyi gerektirmektedir. Mamiil 6nce receteli ve regetesiz diye ikiye ayrilmaktadir. Bunlar
bazi isletmelerde ayri tanitalip satilir ve ayr bir saus orgiiti kullamlir.

Saus eleman adaylan, gesitli alanlarda oldu@u gibi bu sektorde de daha ¢ok gazetelere verilen ilanlar
yoluyla temin edilir. Bunun disinda bazi bityiik isletmeler, Giniversitelerden ya da satig bolgelerindeki
yetkililerin yapilan onerileri veya orada yapilan kendiliginden miiracaatlarla satig elemam saflanmaya
caligihir. Hatta grup igerisindeki diger sirketleden de egitilmek iizere temin edilebimektedir. Temin
kaynaklarinda biiyiik farkhilik gozitkmemektedir. Bu arada yaptigimiz ¢ahgmada sunu da tesbit etmis
bulunmaktayiz: Ozellikle Istanbul'da bulunan belirli diizeyin iizerindeki isletmeler arasinda bulunan
gesitli dernekler de satig elemam temin etmede onemli bir kaynaktir. Bunladan birkagi Personel
Midirleri Dernegi, Satis Miidiirleri Dernegi'dir.

Bu sektorde satis giiciinde personel (satiggr) devri gok disiiktiir. Satis giicii itiyact daha ¢ok Orgiitiin
genislemesinden ya da daba yaygin dagitimdan ortaya cikar v.s.

Temin edilmek istenen elemanin iniversite mezunu olmasi ve yabanct dil bilmesi tercih sebebidir.
Bunun iki sebebi vardir. Pazarlanan mamiil ya da tamtilan mamiil teknik agidan oldukga spesifiktir.
Aracilar ya da toplu tiiketiciler de egitim ve kiiltir agisindan yiiksek diizeydedir. Ikinci ve onemli bir
sebep de bu sektordeki satig orgiitiinde mutlak surette iginden terfi olmasidir. O nedenle alinan satigg1
bir siire sonra saha sorumlusu ya da mamil grubunun sorumlusu olacaktir.

Gazetelerde verilen ilanlarda genelde istenen klasik sartlan s6yle siralayabiliriz:
- Universite mezunu
- Lisan bilen
- Ehliyetli
- Seyahat edebilen
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- Tercihan insan anatomisi ve kimya konusunda egitimli
- Prezentabl olmak

- Tecriibe aranmamaktadir.

- Yas suun 28 (bazen 26) min tizerine ¢ikmanug olmak

- Aragtirmada dikkati ceken onemli bir nokta satis elemanlanindan tecriibe aranmamasidir. Ug ayn

calisma da bu konuda aym sonucu vermektedir. Nedenleri soyle izah ediliyor: Her isletmenin sats
orgiitii ayrt ve ozel bir biinyeye sahiptir. Ozel bir raporlama sistemi ve satig kultiiri vardir.
Bunlardan daha onemlisi, secilen satici. satisa baglamadan evvel yogun ve ileri bir teknikle yapilan
bir egitime tabi tutulmaktadir. Bazen de satig gabalari bir sir diizeyinde sirdirilmektedir. Bu egitim
ii¢, bazt yerlerde dort ayhk egitimi kapsamaktadir. Bgitimde video sistemiyle satiggihk egitimi
verilmekte, orek olaylar izlenmekte, bunun disginda uzmanlarca ilag teknik bilgisi ya da ubbi
medikal bilgi verilmektedir. Egitim siiresince gesitli testler yapilmaktadir. Satigc temininde diger
sektorlerden farkli olarak, esas segim bu egitimden sonra yapilir. Omegin ilag sanayiindeki isletmeler
¢esitli kaynaklardan temin edilen satiggr adaylarini, cesitli test ve on elemelerle elemekiedir ve
alinacak satigc1 sayisinin iki katt aday alinmaktadir. Alinan adaylara sarth sozlesme yapilarak t¢-dort
aylik egitime tabi tutulmaktadir. Bu egitim sonucunda adaylann yansi elenmekte ya da sonugta yeni
bir se¢im yapilmaktadir. Ilk tedarik asamasinda teknik niteliklerinin- disinda dikkatli olma, iyi
konugma, heyecamn yenilmesi gibi 6zellikler aramr.

Insan giictinin onemli goren bir yaklasimda, gorismenin her iki taraf icin de 6nemli oldugunu, isin
tek tarafli olmadifim kabullenmek gerekir. Satiggimn ilag sanayiinde onemli bir yeri vardir. O
nedenle satisciya ve secime onem verilmektedir, Goriisme diyalog seklinde siirdiiritlmektedir.
Ancak gorismede bazi temel kurallara uyulmahdir. {lag sanayiinde goriisme bir on eleme niteligi
tasidifn i¢in cok genel sartlar degerlendirilir ve bunun sonucunda efitime devam edecek adaylar
belitlenir. Ayrica pratikte birden fazla gorisme de yapilir.

Bu agamadan sonra temel nitelikleri ve yetenekleri 6l¢mek icin yoklamalar yapilir. [lag sanayiinde bu
nitelikler daha cok dikkatli olmak, yazim teknifi, diizenleme teknigi gibi gozetilen unsurlardir.
Ayrica pratikie birden fazla goriisme de yapilir.

Bu agamadan sonra temel nitelikleri ve yetenekleri lgmek i¢in yoklamalar yapilir. flag sanayiinde bu
nitelikler daha ¢ok dikkatli olmak, yazim teknigi, diizenleme teknigi gibi gozetilenilen unsurlardir.
Ayrica fizik yapisimn Olgiimlenmesi de temin edilir. llag sektorinde personel midiird ve sati§

* sorumlusu degerlemeyi birlikte yapmaktadir. Egitime gidecek satiggt adaylart bu asamadan sonra

belirlenir.

Egitimden sonra ikinci yoklama ve bu arada yapilan testlerle satiscilar belirlenir.

- Satis Orgiitiiniin genislemesi durumunda satig¢1 teminine gidilir.

- {lanlar kanaliyla aniversiteler, bolge sats temsilcilikleri gibi kaynaklar kullanilir.

- Ilan edilen sartlar tiniversite mezunu, lisan bilen, ehliyetli, seyahat edebilen, yeni mezun,

tecriibesiz, 28 yasi asmayan v.b.

- Aym ekip ve ekolde yetigmesi i¢in tecriibesiz

- Yogun egitim progranu raporlama sistemi ¢ok fazla. Muhatap oldufu ziimre doktor ve
eczacilar, ila¢ depolari.

- Hiyerarsi onemli, iceriden terfi esastir. Hakiki ilaglar-jenerik ilaglar vardir. Regeteli-
regetesiz ilaglar vardir.

- Bilinen klasik uzullerle segim yapilir. Ancak miisteri grubu ve o mamiiliin spesifik yapist
secim kriterlerini biiyiik capta etkilemektedir. Dogru ige dogru kisi secimi ilkesi uygulanmaya
caligilir. Dikkatli olmak, diizenli olmak, iyi konugma, bolge temeli ve mamiil bazina gore orgitlenme
vardir. Degerlendirme daha gok egitimden sonra yapilir. Egitim ve test sonuglari esas aliur,

Isletmeler,
-% 86 ilag saticist (begeri ilag)
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- % 14 kimyasal ilag-ilag hammaddesi, vitamin satig¢is1 mevcettur,
-Uzun vadede diigiiniildiigiinde egitim maliyetleri olumsuz etkilemez.

Diper yandan bir baska isletmedeki anlayista ise personelin temini. personel ve imsan gicii
planlanasiuin sonucu olarak diisiiniilmektedir. Aranan temel vasiflar da iiniversite mezunu olma
konusu fazla israrl diginilmemekte, lise mezunu ya da iki yillik yiiksekokul mezunlari
disiniilmektedir. Ancak terfi ettirilmesi diisiiniilen satig¢ilarda iiniversite mezunu olma sartt
aranmaktadir. Isletmelerin bayiklik diizeyine gore bu politikalar sekillenmektedir. Ornegin
satisctlarin seciminden sonra tabi tutuldugu egitimden sonra belirli bire basani diizeyini tutturamadifi
taktirde recetesiz mamiillerin tanitim ve sattsindan istihdam edilmektedir.

- Satiscilarin giiven duygusu iginde olmalartm dnemli goren bir diigiince vardir.

- Haberlesme kanallarimn agik ve segik olarak isletilmesine ¢aligtimaktadir.

- Insan giiciinii 6nemli goren, ciddiye alan politikalar vardir.

- Satisgilarin uyum ve ahengini saflamak 6nemlidir.

- {5 ile arzuyu birlestirmek.

- Satis elemanlarmin uygun sartlarda mimkin oldugu olgiide dokuz saatini eksiksiz
doldurabilmek onemlidir.

- 30 saugciun calisugl ortamlar olabildigi gibi, 900 personelle ¢ahisan isletmelerde 200
satis¢t da calisabilmekrtedir.

Yapilan anket goriismelerinde buna paralel cevaplar alimmignr,

4. SONUC ve YORUMILAMA

Satis elemam temin ve seciminde genelde sistem olarak personel segiminde uygulanan prosediir ana
hatlanyla uygulanmaktadir. Ilag sektoriinde satis giicliniin temin ve se¢imi de bu dogrultuda
~ olmaktadir. Ancak birka¢ onemli farklilik mevcuttur. Bunlar herseyden once satigcihikla ilgili yapilan
is analizlerinden sonra ortaya cikan is ve personel tanimlanmasindan soz konusu nitelik ve ozellik
belirlenir. Bu da temin ve segim sirecinin sekil ve igerigini tayin eder.

lla¢ sanayiinde alicilar zorlu satin alicilardir. Mamiil son derece nitelikli ve spesifiktir. Alicilar
simirhdir. Hatta reklam ve tamtum faaliyetleri 6zel bir yasa ile belirlenmektedir. Her ilacin biinyesi ve
niteligi farkidir. Hatta iilag sanayiinde isletmelerin biinyesi de farklidir. Biitiin bunlar ozel bir temin
ve secim agamasiu zoruniu kilmaktadir.

Temin vasttalart hemen biitiin isletmelerde aymdir. Ancak ila¢ sanayiinde farks firmalarn S&[X§§llaﬂ
fazla tercih edilmemektedir. Bunun yamsira tecriibesiz ve yeni mezun olanlar tecih edilmekiedir. Tk
elemeler veya testler, diger alanlarda oldufu gibi belirlenen temel niteliklerin olgiilmesiyle yapilir.
Ornegm glizel konusma dikkatli ve ilgili olmak gibi temel ozellikler. Bu asamadan sonra yogun bir
egitim bashiyor. Ikinci ve daha onemli elemeye hazirlamak iizere. Burada bir farklilik
gozitkkmektedir. Cogu isletmeler personeli aldiktan sonra egitmekte ve oryante etmektedirler. Ancak
ila¢ sanayiinde ise heniiz ise almadan uygun gordigi elemanlar gesitli efitimlere tabi tutulmakta ve
bunun sonucunu yeni bir degerlendirme ile satigcilaru segmektedir. Adeta satisgt almamakta, satisgt
olabilecek elemanlari egiterek satisg1 yapmakta ve onlarin i¢inden segmektedir. Egitim sonras! eleme
oram ¢esitli isletmelerde farkli olabilmektedir. Ornegin bazi isletmelerde %50, bazilarinda ise
%30'lara inebilmektedir. Bu usul sektor icerisinde disiiniildigiinde ¢ok anlamhi ve olumlu sonuglar
vermektedir. Herseyden 6nce uyumlu ve istikrarlt bir biinye olusturur. Ancak uygun ise uygun adam
bulunmaktadir. Yapilan calismadan sunu soylemek miimkiindiir: Personelin temin ve se¢imindeki
sekil; yapilacak ise, isin niteliklerine, pazarn niteliklerine; satig islemi ise. satilacak mamiiliin
niteliklerine ya da trutilacak mamiiliin niteliklerine baghdir.

115




Oneri, C:1 S:1

KAIYNAKLAR:

10
11

KORKMAZ, Tuncay; "Satis yonetimi”, Ders notlani, M.U. Egitim ve Yardim Vakfi Yayins,
Istanbul, 1986, s. 181

TASKIN, Erdogan; "Satisgilanin yonetimi”, DER. Yay., Istanbul, 1987, s. 68

OLUC, Mehmet; Satig giicii Yonetimi®, I. U. Isletme Fak. Pazarlama Enstitisi Yay.
Istanbul, 1979, 5.37

OLUC, Mehmet: a.g.e., 5.38

KOCAMAZ, Tuncay: a.g.e., s. 22

LUCK, David J. / FERRELL. O. C. / LUCAS, G. H.;" Marketing Strategy and Plans”,
Prentice Hall, NJ. 1989, s.142

KOCAMAZ, Tuncay; a.g.c., 5.23

KUHEYLAN, E.; "Pazarlama Islemlerinde Satis Elemanlarinin Sorunlari ve Yoneticilerin
Beklentileri”, 9 Eyliil Universitesi, 1897 Yillig1, Izmir, 1987 )
BROWN, Roland; "Saticihktan Yoneticilige Gegis", Uluslararasi Bankast Yay., Istanbul,
1984, 5.103

KILKIS, Y., "Saticihik". ITO Egitim Yay., Istanbul, 1988

GURDAL, Sehavet: "Satis giicii yonetimi", Yeni Asya Yay., Istanbul, 1990, 5.45

116



