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SUNUS

Geleneksel yapidan koparak cagdas isletme
ybnetimine wulasmak isteyen ve bu yOnde savasim veren
ginimiz igletmeleri, Uretim dgelerinden birini olusturan
insangiici kaynadina ve onun bilingli vyOdnetimine her
gegen gin biraz daha artan ilgiyle edilme geredini
duymaktadirlar. Kusku yok ki, isletmeyi kuran, igleten,
yoneten, ona can ve kan veren ve igletmeyi bir sginir
sistemi gibi saran insan ogesidir. lIsletme, varligina
insana borgludur ve gelecedinin givenccsi yine insan-

dir(1l).

(1) Zeyyat SABUNCUOGLU, Personel VYdnetimi: Poliitika

ve Yonetsel Teknikler, Anadolu U. Egitim, Saglik ve

Bilimsel Aragtirma Caligmalar: Vakfa Ya., . B.2,

Eskisehir, 1984, s.4.



Sosyal alanda giderek geligen "insana yatirim"
kavrami, bir toplumun sahip oldugu beseri kaynaklarin
geligtirilmesi, toplumdaki tim bireylerin bilgi beceri
ve yeteneklerinin artirilmasi anlamini tasir. [Ckonomik
geligmelerde baslica itici ©ge, yalnizca fiziki sermaye
yatirimlara olmayip ayni zamanda insan unsurunun
geligtirilmesi gabalarini da kapsar. Bagka bir deyigle,
ekonomik gelisme incelenirken baglica &lcit, fiziki
kurulug ve donatim stoku degil, bu fiziki kurulus
ve donatimin kullanilmasini gergekiegtiren insanlara
yoneltilen yatiramlarduir. insan ekaonomik gelismenin
araci ve amac:t olup, ekonomik gelismeyil gergeklestiren

ve bu geligmeden yararlanan &8gedir(2).

Kamu ve ozel kesim igletmelerinde gdzlenen
siirekli sayica artisg, jgletmelerin personel ihtiyac:
ile karsi kargiya kalmasina neden olmaktadair. Artan

bu personel gereksinmesi ginimiz kosullarinda arz

kaynaklarainin goklugu nedeni ile nicelik yoninden
karsilanabilir olmasina karsin, nitelik yoninden
yetersiz kalmaktadir. Bu durum da, igietmelerin kendi-
leri igin gerekli personeli editmesini zorunlu bir

hale getirmektedir.

(2) Sinan ARTAN, "Banka Personelinin Editimi", (Personel
Yonetimindeki Geligmeler Semineri, Izmir, 5~7

Mayis), Mayis, 1982, s.3.



Isletmelerin basarilari, galigstirdiklari perso-
nelin bilgi, yetenek ve isletmeye bagliliklary arttiga
Glglide ylkselir. Igletmeler personel segmede gGstere-
cekleri dzenle, bilgili ve yetenekli isgorenlere
sahip olabilirler. Ancak bilgi ve yetenek sahibi
her iggdrenin igletmeye bagli olacad: savunulamaz.
Isgdrenin calistiga igletmeye bagli olmasi, bagka
bir deyisle, isgletmenin iggdreni kazanmasi, igsqgbrenin
igletmeye wve isine uyumu ile iligkilidir. Bu uyum
ise ancak iggdrenin ise ilk basladigyr glin, hatta
ige baglamadan Once egitimi ile saflanabilir. Isgbrenin

igletmeye kazandirilmasi amaci ile uygulanan bu editim

"ige alistirma efitimi"dir(3).

Departmanli ma§azalar ister kamu, ister &zel
kesime ait olsunlar amaglari kaliteli hizmet vermek
ve kér elde etmektir. Gergeklestirmek durumunda olduk-
lari bu amaglar c¢afaimizdaki hizl: dedisme ve gelismeler
kargisinda silrekli olarak cogalmaktadir. Departmanluy
magazalarin iginde bulundugu yogun rekabet ortami
da hizli deGisme ve geligmeleri aninda izlemelerini

zorunlu bir hale getirmektedir.

Departmanly maazalarda diger isletmeler gibi

parasal kaynaklar, fiziki kaynaklar ve insan kaynagin:

(3) Inal Cem  ASKUN, Isgbren, Eskisehir, I.7T.1.A.
Yayini, Eskisgsehir, 1978, ss.448-449.



kullanan ve bu kaynaklari biraraya .getiren igletme-
lerdir. Bu dgelerin hepsi yapilacak ig, amac acgisindan
Bnemlidir, gereklidir. Ancak bunlar arasinda insan
kaynadainin Bdneminin Gzellikle vurgulanmas) gerekir.
Departmanly madazalar ne kadar geligtirilmis olanaklara
sahip olursa olsunlar, bunlar: amaglar dodrultusunda
kullanacak olanlar yine de personeldir. B&ylece verim-
liligin &nemli bir odgesi, departmanls madazanin sahip
olmasa gefeken kaynaklari arasinda verimli calisabilen

insan faktdri bulunmasidir.

Bilim wve ‘teknolojideki degigmeler wve icinde
bulunduklari yodun rekabet ortami, departmanli madaza-
larda c¢alisan personelin &zellikle magazalarda kilit
noktasi sayilan satis gérevlilerinin becer]i ve davranis
kazanmalarini gerektirmektedir. Departmanly magazalarda
¢alisan personelin sireklilik gbsteren bu gereksinmele-
rini karsilamanin yaninda, hizmetin kalitesini artirmak
ve rekabette geri kalmamak ancak sisteml; editim galig-
malara ile saglanabilir. Departmanla madazalarda
uygulanan egitim galismalarinin ilk basamadi da satis

gorevlilerini "ige alistirma editimi"dir.

Departmanly: Magazalarda Baglangsg Satis EJitimi
ve 0Ordu Pazarlari'ndaki lnceleme adl: by Galismamiz g

bélimden olusmaktadir.
Birinci bélumde; departmanli maguazalarvin tanimi
ve organizasyon yapilari Uzerinde durularak, Tirkiye'deki

durumu hakkinda bilgi verilmigtir.



Ikinci b&liumde; genel olarak personel egitimi
ve satis editimi Uzerine kavramsal bilgiler verildikten
sonra, departmanli magazalarda baslangig¢ satis editimi

Uzerinde durulmustur.

Calismamizin son bliminu olusturan dgcunci
b6limde ise, Ordu Pazarlari'nda uygulanan baslangic
satig editimini ortaya koymaya amaglayan bir incelemeye
yer verilmisgtir. Calismamizain sonunda incelemeden
elde edilen sonug ve yorumlarla, incelemenin genel

bir dederlendirilmesi yer almaktadir.



Birinec.i B ol iunm

DEPARTMANTLI MAGAZALAR

I. GENEL ACIKLAMA

Biylk sehirlerin kurulup, sehirli nifusun
artmasa ve Ssanayideki gelisgme kitle dretimini ve
beraberinde kitle tldketimini getirmektedir. Bitin
biyilk kentlerde, merkez is bdlgelerinin odak noktala-
rinda biyik departmanli madazalar bulunhaktadlr.
Bu kuruluslar, olagandisa hacimleriyle, satis esyala-
rlnin genigs oranda sunumuyla ve pazardaki hakimiyetle-
riyle genis tiketici kitlesine hizmet veren perakendeci

kuruluslardir.

I1. TANIM

Departmanla majazalar perakende satis organizas-

yonlaridir. Bu magazalar, kadin hazip giyim egyalara,



aksesuarlari, erkek ve erkek c¢ocuklari igin giysiler,
mensucat ve kiglk satis eyalari, ev igin mobilyalar

satan perakende satis mallarinin bulundudu madazalar-

dar(l).

Diger bir tanima gdre, departmanl) magazalar,
tanitim, hizmet, muhasebe ve kontrol amaglar: yonunden
sinirlara belirlenmis bolimler halinde gruplanan
genis kapsamla bir mal akis idaresinin yasandiga

perakende satigs kuruluslaraidir(2).

Bagka bir tanimda ise dapartmanl: madazalar,
kadin, erkek, gocuk, konfeksiyon, mobilya, mut Fak
ve didger ev esyalari dahil olmak {zere g¢ok cesitli
begenmelik ve ©zellikli mallari satan, satis gelistirme,
servis ve kontrol amaglariyla bélumlere ayrilmisg

blylk dlgcekli bir perakendeci iUnitedir(3).

Departmanli madazalarla ilgili vyapilan tanimla-
malar dogrultusunda agagida goriulecedi uzere yeni

bir departmanli magGaza tanimi gelistirebiliriz.

(1) Theodere N. BECKMAN, William R. DAVIDSON. Marketing,
The Ronald Press Co. Seventh [dition, New York,
1962, s.179.

(2) Rayburn D. TOUSLEY, Eugene CLARK, Fred . CLARK,
Principles of Marketing, The Macmillan Co.
York, 1962, s.206.

, New

(3) Omer Baybars TEK, Perakendecilik VYonetimi ve
Esaslari, Ugel Ya., Izmir, 1984, s.15.




Dapartmanla madazalar kadin, erkek, cocuk
konfeksiyon, mobilya, mutfak wve diger ev esyalar:
dahil olmak {lzere g¢ok c¢egitli bedenmeli ve 0Ozellikli
mallariy, birbirinden ayri, ¢esitli reyonlar dahilinde
gruplandirarak self servis wusuld ile satisa sunan,
bzellikle sehir merkezlerinde, alis-verisin yogun
bolgelerinde kurulan, sik sik gube faaliyetlerinde

bulunan perakendeci kuruluslardir.

III. TARIHI GELISIMI

Departmanl: magazalarin tarihi baglangica
kesin olarak belli degildir. Once Avrupa'da kuruldugu,
sonra A.B.D.'de gelismini tamamlayarak tekrar Avrupa'ya

yayi1ldigi gorisi kabul gbrmektedir.

1700'1d yillardan 1800'li yillarin baglarina
kadar perakendecilikte gdrilen hakimiyet her tirld
mali satan genel magazalardaydi(4). Departmanliy mafa-
zalar gehir sgartlarinin vyarattidi bir magaza tiridir
ve geligmeleri, sehirlerin geligmeleriyle paraleldir.
sehirlegme gelisgtikge, sgehirler arttikga, sgehir ici

‘trafik yoGunlastikga, talep gittikge artmaya baslamis,

(4) Lois W. STERN, Adel I. EL. ANSARY, Marketing
Channels, Prentice-Hall, Inc., Englewood Cliffs,
New Jersey, 1977, s.31.



satiga sunulan mallarin sinirli olusu, magaza sahip

ve yoneticiliginin heniz birbirinden ayrilmamasa
igyerlerinin kigik kalmasina neden olimustur(5). Talep-

teki artisa paralel olarak perakende satis alanindaki
rekabet ortaminin geligmesi, parga mallarin brut
kdrini giderek daha da azalttigar  di¢in szinirli mal
satan mafazalarin sahipleri dodal olarak, imalatin
geligmesi ile pazara sunulan mal kapsaminda genlslemeye
yonelmiglerdir(é). Zamanla genisleyen mal bilesiminin
satiga sunulmasi birbirinden farkli satis wusullerini
gerektirmig, sonugta mallar benzer satis vyéntem ve
araglarina ihtiyag g@steren gruplar halinde siniflandi-

rilarak ayri ayri reyonlarda satisa sunulmustur.

1800'14 yillarin ilk yarisinda kiltiirel, sosyal
ve teknolojik geligmeler, ticari alanlardaki gelisme-
lerle birlikte departmanli madazalarin dodgusuna zemin

hazirlamiglardar.

Departmanli magdazalarin gelisim ve c¢odalmasina
ek faktor olarak; okuma yazma oraninin yukselisi,
gazete dagitiminin genis alanlara vyayilmasi, reklamin
ticari alanlarda kullaniminin vyayginlasmas: sayllabi-

lir (7). Kadinlarin galigsma hayatina katilip aile

(5) BECKMAN, R. DAVIDSON, s.180.
(6) TOUSLEY, E. CLARK, F.E. CLARK, s.286.

(7) BECKMAN, DAVIDSON, s.180.
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blitgelerinde daha fazla para harcamaya baglamalaru,
dagirtim sistemindeki gelisgmeler, ticari egyalardaki
moda egilimlerinin artisi da diger fakt&rler arasinda

yer almaktadair.

Departmanlyi mafazalar mal bilesimlerini gelisti-
rirken mal g¢egitlerine  yGnelme ihtiyacini hissetmisler
fakat bu dalda wuzmanlasmanin ylikleyecedi masraflardan
kaginabilmek igin kendi blinyesi dahilinde s8z konusu
mallarin satisini sadlayacak departmanlar: bu dalda
ithtisaslagsmig Uglncli sahislara kiralamak yoluna gitmig-
lerdir(8). 0Oldukga Gzel mallarin ve hizrmetlerin satisa
sunuldudu (ayakkabi, kadin sapkalari, ev aletleri,
glizellik departmanlara v.b) kiralik departmanlar,
igletmede karsiz oldufu kanaatine wvarildiktan sonra
kiracinin, magazanin genel politikasina paralel hareket

edecedi varsayilarak kiraya verilmektedir.

A.B.D. 'de 1954 yi1linda bu tur madazalarin
yaklagik yarisi olan 1320 departmanli maflaza icinde
377 milyon dolarlik satis hacmine sahip 5289 kiralik
departman bulunuyordu(9). 1974 yilinda ise geleneksel

departmanli madazalarin toplam satislarinin %6'sinin

(8) Aykut SIRELI, Tiirkiye'de Departmanli Magazalarin
MUsterilerinin Sosya Ekonomik Uzelljklerj, Istanbul

U. Pazarlams Enstitisu Ya., Istanbul, 1973, s.7.

(9) TOUSLEY, E. CLARK, F.E. CLARK, ss5.207-208.
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kiralanmis departmanlardan elde edildigi giridlmis-

tdr(10).

Departman: kiraya vermenin, majazaya verdigi
baslica avantaj, magazanin farkli ve bilinmeyen konu-
larda ¢abalarin: cesitlendirmesine gerek kalmadan
tiketiciye komple bir mal ve hizmet dlizeni sunabilme-
sidir. Bdylece majaza daha az riskle yeni dapartmanlari

deneyerek, daha hizl: genisleyebilmektedir.

Her ne kadar kiracinin, misterilerle Iligkisinde
ve benzeri konularda ma@azanln genel politikalarin:
izleyecegi kabul edilmekteysede, bu bazen kontroli
zor bir hal almakta ve kiralayanain caligma metodunun
ortaya gikardifi olumsuz durum ana magazaya yansiyabil-

mektedir.

Departmanl: magazalarda diger bir geligme,
ana magazadan tatmin edici bir satig akisi olmayan
mallarin ek bir Galigma ile madazalarin zemin katlarinda

olusturulan zemin kat departmanlaridair.

Zemin kat departmanlaru, mal fazlaliklara,
Ureticinin indirimli satigslari ve st kat departmanla-

rinda satisa sunulan mallarin defolularinin bulundugu

(10) Jay SCHER, Financial and Operating Results Of

Department Stores in 1974: Financial Executives

Division, National Retaj] Merchants Association,

New York, 1975, s.vi.



yerlerdir. Bu Gzelliklerinden dolayi ekonomik durgunluk
donemlerinde, 1920'lerin ilk yillarinda ve 1930'larda

zemin kat departmanlari &nem kazanmaya baglamistair.

Ug ¢esit zemin kat departman satis faaliyeti
bulunmaktadir. Birincisi; daha &nce bir baska katta
olan wve Ust katlarda diger departmanlara yer agmak
igin zemine aktarilmis departmanlarin verlegtirilmesi-
dir. Zemin kat departmanlarinda gbzlenen dkineci tur
satis faaliyeti, disuk fiyat ve pazarlik ortam: bigi-
minde bir yapiy: igerirken, {cinci gesit zemin kat
departmanlar ise imalatginin indirimli mallara ve
Ust kat departmanlarinin hatal: mallarini icermekte-

dir(11).

Glinlimiz zemin kat departmanlari, sadece farkl:
kalite wve fiyatta mali satisa sunmaktadirlar. Bu
yizden bu departmanlar ana magazanin misteri grubunu
olugturan tiketici grubundan farkla bir tuketici
grubuna hitap etmekte wve diizenli mUsterisine daha

hesapli mallari satin alma firsat: saglamaktadirlar.

Departmanla madazalarda gozlenen bagka bir

gelisgme; yeni yerlesim merkezlerinin kurulmasiyla,

(11) Fred M. JONES, Retail Merchandising: Richard
D. Irwin, Inc., Illinois 1957, s.43.
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yeni alis veris merkezlerinin ortaya g¢ikmasi, depart-
manla madazalari, satisg hacimlerini ve kdrlaraina
koruma gergevesinde gitgide sube mafiazalar kurma

uygulamasina yGneltmistir.

Sube madazalarin sayisi, Ikinci Dlinya Savasi'ndan
sonra artmaya baslamistir. 1965'te A.B.D.'de yi1llik
satiglari 1.000.000 dolar ve dahs fazla olan departmanli
madazalar, islerinin yarisini sube mafazalardan elde

ederken, 1974"'te bu rakam yaklagik olarak %72'ye

ulagmistir(12). Sube madazalar satis hacmi bakimindan
ana magazaya oranla daha kiglik satig hacmine sahip
olmaktadirlar. Fakat sayilarinin fazla olmasi, sube
magazalarin toplam isletme satislarindaki payini

arttirmaktadir,

Sube madazalarin Gesitli yararlari bulunmaktadir.
Bu yararlara soyle 6zetleyebjliriz. Yeni yerlesim
merkezlerine sube magazalar araci1ligiyla gotirdlen
mal ve hizmetler, isletmenin toplam satislarini artti-

rarak toplam kérina Snemli katkilarda bulunabilmektedir.

Yeni yerlegim merkezlerinde yeni maGaza acgilmas.
dagitim masraflarai agisindan, igletmenin genel gider-
Yerini azaltarak, tasarrufa neden olabilmektedir.
Ancak bu tasarruf sube ve  misteriler birbirlerine

yakin oldugu takdirde gegerliligini koruyabilmektedir.

(12) SCHER, s.iv.
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Sube madazalarin yukarida agiklanan vyararlar:y
yaninda yarattigi bir takim sorunlar da bulunmaktadir.
Jube madazalarin karekter ©zellikleri Gnemli 0lcgide
dedisiklik gOsterebilmektedir. Bir kisim sube madazalar
sinirly gegitte mal sunumuyla misterilerinin ihtiyag-
larini karsilamaya galisirken, diger bir kisim sube
magazalar ise tamamiyle market biciminde olabilmektedir.
Bununla beraber kimi gsube magazalarda, ana madgaza

tarafindan belirlenen fiyat farkliliga bulunmaktadir.

Sube mafazalarda ortaya c¢ikan en &nemli problem
ise etkin ydnetimdir. Sube  magazalarin her reyonu
ana kurulus durumundaki departmanlai magazanin merkezdeki
1l1gili departman yoneticisinin sorumlulugu ve kontrold

altinda bulunmaktadir(13).

IV. DEPARTMANLI MAGAZALARIN GENEL OZFLLIKLERI

'Departmanll madazalarain, diger magazalardan

ayrilan 8zelliklerini asagidaki gibi agiklayabiliriz.

A. BUYUKLUK

Amerikan sayim blrosu bir zamanlar 100.06060

dolarlik yillik satis hacmini ayirt edici  Dbiyuklik

(13) SIRELI, s.9.
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0zelligi olarak kullanmis, ancak daha sonra, galisan
persaonel saylisinin 25 olmasinu buyuklik 6zelligi
olarak kabul etmigtir(l4). Departmanla magazalar
bliyuktirler, fakat bir madazanin verilen satis hacmine
ulagsmasa veya belirtilen sayida c¢allisan bulundurup
bulundurmamasi, sadece bu iki ozellikben dolay1,

departmanli madaza olmasini gerektirmez.

B. MAL CESITLILIGI

Departmanli magazalarin bilylmesi, vyeni subeler
agarak ¢ok subeli magazalar kimligini kazanmaya bagla-
mas1, departmanla madazalari farkla sasyo-ekonomik
6zelliklere sahip genig bir tiiketici kitlesine hizmete
zorlamaktadir(15). Bu durum departmanli magazalarin
farkl:r yap1 ve 0Ozellikte tiketici grubu ile karsgai
kargiya kalmasina neden olmakta ve mal bilesiminin
genigligi, g¢esit, kalite ve renk ©zellikleri, depart-
manli madazalarin hizmet verdiéi bu tiketici grubunun

tercihlerine bafdli olarak belirlenmektedir.

Gok gesitli ve 06zelligi olan mallar ile begenme-

lik mallar ayni zamanda departmanlara gore siniflandirilarak

(14) JONES, s.38.

(15) Aykut SIRELI, "Departmanli Magazalarda Mal Bilesi-
minin Genigligi", PAZARLAMA DERGISI, VY.1, 5.4,
Haziran 1976, s.13.
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satisa sunulmaktadar. Mal bilesiminin genigligi,
satiga sunumundaki ayirt edici bu Gzellikler departmanlz
magazalari diger madazalardan aylran genel nitelikte

0zelliklerdendir.

C. DEPARTMAN YONETIMI

Departmanla magazalaruin bir diger 0zelligi
de mal departmanlarinain, departman yoneticileri veya
mal alimi ile ugrasan kisiler tarafindan yonetilmesidir.
Departman y&neticileri genellikle malin satain alinmaszi,
fiyatinin belirlenmesi, satig1, brit kéri, ayni zamanda
departmanin faaliyeti igin gerekli personelin nezare-
tinden sorumludurlar(16). Departmanli magazalarda
departman ydneticileri tim bu sorumluluklar: yliklenir-
ken, diger magazalardaki departman yoneticileri,
sadece satigtan sorumlu, satig gorevlileri biciminde

sorumluluk ylklenmektedirler.

V. DEPARTMANLI MAGAZALARIN BASARILARINI ETKILEYEN

TEMEL FAKTORLER

Departmanla magazalarain, sosyal, politik,

ekonomik, rekabetgi orltam icinde faaliyetlerinin

(16) Celil KOPARAL, Departmanli Magazalarin Organizasyon

Yapilari ve Gima T.A.S.'deki Inceleme, Anadolu
U. Ya.No: 162, Eskisehir 1.1.B.F. VYa.No: 36,
Eskisehir, 1986, s.3.
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ylridtidlmesinde basarilariny etkileyen cesgitli faktdrler
bulunmaktadir. Bu faktdrlerin birincisi, her igletmenin
faaliyette bulundudu kurulus vyerinin secimiyle ilgili

faktorlerdir.

Kurulus yeri kisaca, igsletmenin faaliyette
bulundugu yerdir(17). Her isletme icin ©nemli, iktisa-
dilik, verimlilik ve ké&rlilik amaglarina uygun, kurulus
yerinin sec¢imi, departmanli madazalarin da kar ve

bagarilarini etkileyen temel faktodrlerden birincisidir.

Bir gok departmanli madaza, kurulus yeri problemi
dzerinde g¢alismayr ihmal etmektedirler. Bunun sebebide
yoneticilerin deneyimsiz olmasa veya basarilz bir
orgutlenme 1gin yerlesmenin onemini kavrayamamisg
olmalarindan kaynaklanmakta veya yeni agilan maJazalar,
daha 6nce agilan madazalardan daha bagarili olacaklarina
disindikleri igin eski magazalarin kurulugs ve gelisgim
slirecini incelemeyi g6z ardi etmektedirler(18). Kurulus
yerinin onemini kavrayan departmanli maaza ydneticileri

kurulus vyerinin bilimsel temelde vyaklagsilmasi gereken

(17) 1lhan CEMALCILAR, Dogan BAYAR, Inal C. ASKUN,

San 0Z-ALP, Isletmecilik Bilgisi, Isitme Ozirld

focuklar EJitim ve Arastirma Vakfi Ya.No: 3,
Eskisehir, 1985, s.47.

(18) Delbert J.  DUNCAN, Charles PHILLIPS, Retailing
Principles and Methods, (Illinois: Richard D.
Irwin, Inc., Illinois, 1965), s5.96-97.
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bir problem oldugunu kabul edip madazaya uygun bir

yer segmek igin azami gayreti gostermelidirler.

Departmanli magazalarin kurulus yeri belirlenir-
ken, 11k ©Once magazanin faaliyette bulunacagi gehir
ya da ticari alan segilir daha sonra secilen sehir
ya da ticari alan iginde belirli kurulus yerinin

segimine sira gelir.

Kurulug yeri belirlemede gerek sehrin secgimi
gerekse segilen sgehirde belirli bir vyerin secimini
etkileyen g¢esitli faktérler bulunmaktadir. Bu fakt&r-
lerin basinda, ticari alandaki endislrilerin SAYy 1S,
tird ve niteligi, ticari alanin niifusu, sehrin gelisimi
nifusun satin alma gqlcli, refah dagilimi, rekabetin
yapisl ve giddeti, is hacminin tahmini gelmektedir(19).
Bu faktdrlere ek olarak tiketicilerin bilinglenmeleri
ve satain alma aligkanliklara, kamu hizmetleri ve
Gekiciligi arttiran, maazaya ulasim gibi faktdrler
de departmanly - magazalarin kurulus yeri segimini
etkileyen faktdrler arasinda sayilabilir(20).

Departmanli madazalar igin uygun kurulus vyerleri

segildikten sonra sira bu yerin kapsayacadi binanin

yapilmasi ve donanimina gelecektir.

(19) DUNCAN, PHILLIPS, ss.97-100.

(20) Nevzat  ESER, "Ankara I.T.I.A. Genel Isletme
Ekonomisi 1970-1971 Yil:r Ders Notlari", ss.57-59.
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Ltkin bir matiaza planlamas) alig-verig ortaminin
hareketlenmesine, satis faaliyetleri ile satislarz
destekleyici ve k&rli faaliyete zemin hazirlar. Maga-

zanin i¢ wve dis donanimi Gdrnedin; dis gorlnisinin
Gekici olmasi, glvenlik ve saygainlik vyaratmasi kadar
ig donaniminda alis-verigi kolaylastiric: magaza
inis g¢1k1s basamaklarainin olmasi, madaza kapilarinin
otomatik agilmasi1 gihi fFaktorler memnuniyet veric]

bir alig-veris ortami sadlayabilmektedir.

Departmanli maazalarin basarilarini etkileyen
d;éer bir faktor yeterli sermayedir. Yeni bir magazanin
kurulmasa agsamasinda, madaza amaci dogrultusunda
sermaye 1ihtiyaci igin dikkatli tahminler yapilmalidir.
Ornedin beklenmedik giderler igcin ihtiyacg duyulan
fon kaynaklarinin hazir bulundurulmas: gibi. Magazanin
bagsarisizlida wugramamasi icin agcilmadan ©Once, dodru

gelir ve gider bitgesinin yapilmaszi gerekmektedir.

Departmanl: madazalarin basarilarinda onemli
bir unsur da {Ust ydneticilerin fonksiyonel gGrevlerini
yerine getirmedeki basarilari yanisira bilgi ve tecribe,
azim, dostluk, dnderlik, hikium kararlilaik, ifade
gicl ve karakter gibi nitelikleri igeren bireysel

yeterlilikleridir(21).

(21) Hector LAZO, Arncld CORBIN, Management in Marketing
Mc Graw-Hill Book Co., Inc., New York, 1961,
$5.476-478.
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Isletme politikalarinun belirlenip korunmasai
ve slrekliliginin saflanmasi da departmanly magazalarin
basarilaraini etkileyen faktdrlerden biridir. Madaza
politikasi tim magaza personelinin izlemesi gerekli
kesin, acik, uygulanabilir, kararli, kosullara gbre
ayarlanabilen magaza sahip ve vyodneticilerine yararla

nitelikte ydnetim aracidirlar.

Bir isletmenin glcd genellikle Galisanlarain
ve y6neticilerin glciyle 8lgllmektedir. Basariya
arttiran ctkenlerin en 6nemlisi de insan qglcldir(22).
Bu nedenle magazada Galisan tim personelin &zellikle
de satis giiclinin egitimi ve yetigtirilmesinin, depart-
manli mafazalarin basarisina etkileyen temel faktérler

arasinda 6zel bir Snemi bulunmaktadir.

Magaza personeline verilen editim, personelin
bilgi ve becerisinin artarak, hizmet kalitesinin
yikselmesine, magazanin satigs gelirlerinin ve karlili-

ginin istenilen dizeye ulasmasina neden olabilmektedir.

VI. DEPARTMANLI MAGAZALARIN ORGANIZASYON YAPILARI

Yonetimin bir fonksiyonu olan organizasyon

birden fazla insanin ortak bir amag¢ ig¢in ufrasi verdigi

(22) Erdogan TASKIN, "Isletmelerde Satis E@itiminin
Onemi", PAZARLAMA DUNYASI, V.2, $.11, Eylil-Ekim
1988, s.27. '
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her yerde vardir(23). Basit bir saat caligma mekanizma-

sindan sosyal sistemlere kadar uzanan degdigken, karmasik

seviyeler hep organizasyonu gerektirir.

Organizasyon, belirli amaglara varmak igin
insanlarin fiziksel araglarinin, bu amaclara gercekles-
tirmek igin bir araya getirilmesi ve bu araglaran

gereken bigimde diizenlenmesi faaliyetidir(24). Organi-

zasyonun birbiri ile baglantila vVeyd birbirinden
bagimsiz olabilen g hedeFi bulunmaktadir; biyiime,
istikrar ve etkilegim.  Etkilesim, organizasyonun

birbiriyle ve organizasyon ortamiyla birligi saglamak

amacini gergeklestirmeye calisan etkili bir aragtir(25).

Magdaza organizasyonu; magazanin amaglarina
uygun olarak magaza personelinin hangi 1islerde gdrev
alacaginin ve aralarindaki iligkilerin belirtilmesini

ve magaza igi tim faaliyetlerin dizenlenmesini icerir.

Tek birimli perakende madazalarinin en buylkleri

olan departmanl magazalar, bhilyik ik, sabtilan mal

(23) Inan OZALP, Ydnetim ve Organizasyon, Anadolu

U. Egitim Saglik ve Bilimsel Arastirma Galigmalari

Vakfi Ya.No: 42, C.1, Eskisehir, 1986, s.160.

(24) Osman YOZGAT, Isletme Yonetimi, Marmara U. Nihad
Sayadr Ya. ve VYardim Vakfi Ya.No: 596-630, B.6,
Istanbul, 1984, s.204.

(25) Herbert G. HICKS, Management Organizations:

A_Systems and Human Resovices Approach, Mc Graw
Hill, Inc., New York, 1972, s.253.
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tirleri, wuzmanlik derecesi ve faaliyetlerin farklilig:

6lglsinde organizasyon yapirlarinda farklilik gdsterir-

ler. Kigik departmanla magazalar mal alim satimz
ile magdaza faaliyetlerini ayiran 1ki fonksiyonlu
organizasyon planina sahip olurken, orta wve biylk
departmanly magazalarin organizasyon planlari, kicik
madazalara kiyasla daha karmagik, dort fonksiyonlu

olmaktadir.

A. IKI-FONKSIYONLU ORGANIZASYON SIiSTEMi

Kligik departmanli magazalar organizasyon plan-
larinda genellikle mal alim-satim faaliyetleri ile
magaza faaliyetlerini ayiran iki fonksiyonlu sistemi
uygularlar. Sekil-1 iki-fonksiyonlu organizasyon

yapisini gostermektedir.

Magaza bakimi, diizenlemeler ve teslimler gibi
magaza faaliyetlerini satin alma ve satma eylemlerini
birlegtiren ticari faaliyetlerden ayiran iki-fonksiyonlu
organizasyon yapisinda genel midlre ya da madaza
sahibine rapor veren iki kurmay gorevli, finans-denetim

midird ile personel midird bulunmaktadir.

B. DORT-FONKSIYONLU ORGANIZAYON SiSTEMI

Bir gok orta ve biylk departmanla magaza ilk

defa 1927 yilinda yatirim bankacisi ve Amerikan Ulusal
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Sekil 1

Iki-Fonksiyonlu Organizasyon Semasi

Genel Mudiur

Finans-Denetim e
Personel MUdird

Mudiru

Mal Alim-Sataim
ve
Reklam-Tanitma
MadUru

Maflaza Mudurd

Reklam-Tanitma Mal Alim-Satim o ’ o
Magaza Yoneticisi
Yoneticisi Yoneticisi
Reklam Mal Alim-Satuim Mafaza Bakaima
Teshir Yonetimi Isgérme Birimleri
0zel Amacluy Satin Alma Sikayetlerin
Tanitma Satma Diuzeltilmesi
Basin Kigisel Alig- Teslim Etme
Bildirisi Veris Teslim Alma
Kurumsal Kargilasgtairmala o
Satig Alig-Veris Ambarlar
fabalara Biri Koruma
irim
Kontrolil Hizmet
Mal Bitcgesi Bliro Malzemeleri ve
Denetimi Donatim Alima
Gider Bitcesi
Denetimi

Kaynak: Delbert S. DUNCAN, Charles F. PHILLIPS, Retailing
Principles and Methods, Richad D. Irwin,

Inc. Illinois, 1965, s.175.
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Perakende Mensucat Birlidi Magaza Organizasyonu Uzel
Komite Bagkani Paul MAZUR tarafindan onerilen ve
MAZUR plani olarak adlandirilan Sekil-2'de tanimlanan
ve madgazanin faaliyetlerini dért gruba ayiran dort-

fonksiyonlu organizasyon planini kullanmaktadirlar.

Mazur plani tim magaza faaliyetlerini, mal
alim-satimi, reklam-tanitma, madaza y&netimi ve finans
denetim olmak Uzere dort bolime ayirmaktadir(26).
Her fonksiyonun bagsinda o bdlimden sorumlu bir yonetici

bulunmaktadir.

1. Mal Alim-Satim B&liimiu

Bu bdlimden mal alim-satim ybneticisi sorumludur.
Satain alma, satig, stok, planlamasa ve kontroldu,
satig arttirici reklamlarin planlanmas:, mal alim-satim

yGneticisinin gérevleri arasindadir.

2. Reklam-Tanitma B6limi

Reklam-tanitma boldmi yonelicisi, vitrinlerin
ve magaza ig¢inin tanzimi, reklam planlama ve satis

arttirici faaliyetlerin hazirligindan sorumludur.

(26) STERN, EL ANSARY, s.39.



3. Magaza Yonetimi B&liami

Basinda magaza yoneticisi bulunan bu bdlimin
iglevleri, malin bakimi, migteri hizmetleri, satin
alma, bakam islemleri, malin teslimi, sayimi, etiket-
lenmesi, dagitima, magdaza ve depo bakimi, mafiaza
iginde ve stokta bulunan mallarin sigorta ve givenligi-
nin saglanmasi, personele editim wverilmesi biciminde
siralanabilir(27). Magaza yénetimi bslomi genellikle
satin alma, satma, muhasebe ve finansal denctim ile
dogrudan iligkili olmayan tidm faaliyetlerden ve diger
bolimlerin {Uzerine almayir reddettikleri fonksiyonlara
igerip, bu fonksiyon ve faaliyetlerden sorumlu olmalary

nedeniyle bu b&limin gorevleri oldukga genistir.

4. Finans ve Denetim Bolimi

Bu bélidmin basinda, finans-denetim yéneticisi
bulunmaktad;rf Finans-denetim y6neticisinin sorumlu-
luklarinin basinda veterli muhasebe kayit sisteminin
kurulmasu ve sirdiridlmesi gelmektedir(28). Kredi
ve taksitlerin toplanmasai, giderlerin tanzimi ve
kontrold, sigorta, fiziksel mal mevcecudunun planlanmasa
alinmasi, hesaplanmasi, finans-denetim yGneticisinin

sorumluluklarz arasindadir.

(27) STERN, EL ANSARY, s.29.

(28) DAVIDSON, BROWN, s.176.

-



Sekil 2

Departmanli Magazalarda Dort-fFonksiyonlu Organazisyan $emas:

(Mazur Plani)

Kaynak: Paul M. MAZUR, Principles of Organization Applied to Modern Retailing, wHarper and

Danf;;g;ll. Genel Sekreterlik
Birosu Madur Biiresu
I { 1 .
Aragtirma zenel Mudir Genel Middir
Departmani Yardimcisi Yardimcisi
|
Middirler
Kurulu
f . i 1 . | " 3
Finans-Denetim | Mal Alim-Satim Reklam-Tanitma Magaza
MUﬁUrU Midiiru Midiri Mudiri
, | Bodrum ya da i | |Kargilas-
Kayit || Kredi|| Denetim VHTH _VDaFln Almaj) zemin qepaFt— {Reklam||Teshir S| oLrha ve-
Magaza|{ Burolari manl yoneti- = , |ya Deger-
' cisi 1 |lendirme
f I
{ . A I ] 1
" Kisim rial Kisim iHal Kisim Mal Kisim Mal Lisim Mal | [aisim fal
Alim-Satiml |Alim-Sataim| |Alim-Satim Alim-Sataim| [Alim-Satim} |[Alim-Satim
Yoneticisi| |Yoneticisi{ |Yoneticisi Yaneticisi| [Yoneticisi| {YOonetlicisi
= T _
it Departman [ l l
- e —
Sncticist IL;lzb‘L,,lCJ.?l ool lvlal Aklg, ,r,]argaza
Depo Satis Depo Satig : , Yonetimi oaddml
Gorevlileri] |Gorevliler: Sorevlileril (Gorevlilerij Malzeme 1sgorme
quatm Birimleri Koruma o
Adam ™

Bros Co.,

New York, 1927, s.179.
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Bu dort alan dofrudan otoriter wve sorumluluk
cizgileri iginde organize edilmekte ve her bdlimin

sorumlulugu kendisi Uzerinde kalmaktadair.

Branglagmanin biylmesi, mazur planinda satin
alma ve satis gdrevlerinin bir ise sigdirilmasina
biyik bir problem haline getirmistir(29). 0Ozellikle

satin alma wve satma farkl: faaliyetler oldudgundan

nitelik ve nicelik yonlinden Farlkl Liple yetenek,
kigilik wve egitim gerektirmektedjr.v Satin alma ve
satma sorumluluklarinin birlegtirilmesi, satin alma

fonksiyonunun Ustin duruma gelmesine ve satigs fonksi-
yonunu kendi Ustinligliyle gdlgelemesine neden olmus-
tur(30). Departmanli maazalar Szellikle kAr, teknolojik
dedigim, sosyal ve ekonomik geligmeler karsisinda
ortaya ¢ikan problemleri karsilamak igin ya mazur
planina ¢esitli alternatifler getirerek satin alma
ve satma sorumlulu@u satigtan ayrilarak her brans
kendi bilinyesinde satin alma ydninden kendi sorumluluguna
sahip bir bhale getirilmeye ya da baska organizasyon

yapilari gelistirmeye galismistarlar.

Departmanli magazalarin organizasyon vyapilarinda
meydana gelen baslica dedigsme sube mafazalarin gelisme-

siyle birlikte ortaya g¢ikan gube madazalara iliskin

(29) BERMAN, EVANS, s.39.

(30) DUNCAN, PHILLIPS, s.195.
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organizasyon modellerinin geij§tjrjlmesjdir. Sube
magazalarin gelismesi ana madazalarin g¢dzmek zorunda
bulunduklari birgok yeni ve zor organizasyon sorunlarini
ortaya g¢ikarmaktadar. sube madazalarin organizasyon
yapilarinda sayica g¢ok az vya da c¢ok fazla olmalar:
ydninden faaliyetlerin dizenlenmesinde merkezlesme
uygulamasina ydnelinirken, gube magazalari blyiliklik
agisindan geligmeye vya da sayica artmaya baslayan
departmanla madazalar merkezlesmeme uygulamasina
yonelmektedirler. Merkezlegsme uygulamasinda ana madaza-

dan ©nemli 6lglde kiiciik bir kag sube magazaya sahip

bulunan departmanl: madazalar, ana madaza tarafindan
ySnetilen "uydu magaza plany" olarak adlandirilan
organizasyon modelini uygqularlar. (ok fazla sayida

sube magazaya sahip bulunan departmanli maazalar
ise herbir gube madazayi departmanla magazalar zinci-
rinin bir birimi olarak kabul edip "esit vyonetim
agirlikli magaza plani" olarak adlandirilan organizasyon

modelini uygulamaktadirlar.

sube mafdazalarin geligmelerinin yanisira sabin
alma ve satma faaliyetlerinin ayrilmasi, bolimlerin
nitelik ve nicelik ydniinden de§ismesi, kurmay hizmet-
lerin genigletilmesi departmanla madazalarin organizas-
yon yapilarinda meydana gelen baslica dedismelerden-

dir.
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VII. DEPARTMANLI MAGAZALARIN TORKIYE'DEK ] DURUMU

VE SORUNLARI

Departmanli magazalarin geligimleri her {lkenin kendi
ekonomik kosullarina gére olusmustur. Ginumizde tekno-
lojik geligmeler, haberlesme ve iliski kurma olanak-
larini arttarmistir. Bu yuzden d{lkeler birbirlerinden

daha gabuk etkilenmektedirler. Ulke kosullara disinil -

meden getirilen yeniliklerin, basarisizlikla sonuglan-
mamasi igin Glke ve cevre kogullarinin gz dninde

bulundurulmasi gerekmektedir.

Ulkemizde departmanli majazalarin kurulup
geligimini saglayan ortam 1960'dan sonraki devredir.
Ulkemizde departmanli magazalarin bir kismi, perakende
ticarette yenilik getirmek ve self-servis esasina
dayanan bir satis sistemi ile rakip miesseseler kargi-
sinda avantajla olmak amacai 1le kurulurken diger
bir grup toptanc: ve/veya imalatga kurulus iken reka-
betin etkisi ile perakende ticarete yonelmis ve zamanla
departmanla magaza kimligine blrinmis kuruluslar,
UgUnel bir grup ise dogrudan dogruya perakende ticareti
hedef alarak faaliyete baslamis zamanla bu hiviyeti

kazanacak kadar geligmis kuruluslardir(31).

Ulkemizde nifus artiga ve hizli kentlegme,

kisisel gelir dizeyinin yukselmesi, satin alma

(31) SIRELI, Tiirkiye'de..., s.29-30.




davraniglarinda meydana gelen degigiklikler, ulasimin
yayginlasgmasui, departmanla magazalarain gelisimini
zorunlu kilmistar. Ozellikle kamu vyetkilileri ve
Devlet Planlama Tegkilati tarafindan yapilan galismalar,
departmanli maazalarin gelisiminde buydik rol oyna-

mistir.

I[kinci Bes Yillik Kalkinma Planinin 1972 yrlza
programinda  "Tiketim mallaryt igin biyiik magazacrligin
geligtirilmesi sonusu Sanayi ve Ticaret Bakanlidinca
incelenecektir"(32) bigiminde bir agiklama bulunmak

tadar.

Uglincd Bes VYillik Kalkinma Planinda, ticaret
kesimine biraz daha &nem verilerek ayri bir "Ticaret
Politikasi'ndan s&éz edilmistir. Bu politikanin esasla-
rindan biri olarak ic ticarette buylik madazacilik
ve kooperatif satisg 8drgitlerinin tesvik edilecedi

belirtilmistir(33).

Ulkemizde departmanla magazalarin gelisimlerini
etkileyen, ¢6zmek zorunda bulunduklar: cesitli problem-
ler bulunmaktadir. Bu problemleri &nem sirasina gdre

agsagidaki bigimde siralayabiliriz.

(32) D.P.T., 1.B.Y.K.P., 1972 Yili Programi Basbakanlik
Basimevi, Ankara, 1972, s.179.

(33) D.P.T. Kalkinma Plani,(.B.Y.K.P. 1973-1977 Basbakanlik

Basimevi, Ankara, 1973, s.905.
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1. Departmanl: madazacilik bir finansman isidir.
Bu tir kuruluslarin finansman gereksinimlerini
kargsilayacak ©zel ©nlemlerin alinmasi gerek-

mektedir(34).

2. ihtisasla§m1§ yonetici ve satis¢i noksanai
departmanla magazalarin tam ve mikemme 1
bir teskilatlanmaya gidebilmelerini etkile-
mektedir(35). Ulkemizde gerek magaza icinde
gerekse disinda satigcilarin egitilmesine
yénelik, egditim programlari ve kuruluslarain
mevcut olmayisgi, departmanl: madazalarin
satigca tedarik ve egitimini onemli bir

problem haline getirmektedir.

3. Ulkemizde yapisal nitelik gdsteren, enflas-
yonist geligmeler sonucu fiyatlarda gorulen
asirir vyikselmeler, departmanli madazalarin
ucuz fiyat politikasi izlemelerini ve fiyat

istikrari saglamalarin. gugclegtirmektedir.

4. Standardizasyon ve kalitede tutarlilak
departmanli maazalarin gereklerinden biridir.

Ulkemizde birgok Urinin standartlari heniz

(34) Ilyas GULMEZ, "Bliylik Magazacilik", VERIMLILIK
DERGISI, C.V, S.3, Nisan-Haziran 1976, s.445.

(35) SIRELI, Tirkiye'de..., s.29.
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saptanmamigtir. Uzellikle gida maddelerinde
bu eksikligin sikintisi cekilmektedir(36).
Bunun yaninda satisa sunulan mallarin codunun
moda esyasi nitelidinde olmasa ve sezon
sonunda elde kalan mallarin stoklara eklenerek,
stoklarin eritilememesi departmanl: madazalar

igin biyilk problem teskil etmektedir.

(36) GULMEZ, s.445.



I kKkineci B ol U m

DEPARTMANLII MAGAZALARTIN SATI

C

?

PERSONELTINE YONELIK BASLANGI ¢

SATIS EGITIMINTIEN INCELENMETS i

I. PERSONEL EGITIMI

A. EGITIMIN TANIMI VE ONEMI

Insan  kendisini ve dunyasin Lanima, sirekl]]

kendisine daha iyi bir yagam saflama  ihliyac) iceri-

sindedir. Bu ihtiyag beraberinde dgrenmey i ortaya

Glkarmaktadir. Boylece insan, hem yasayabilmek hem

do yagaminit dyilesltirebilmelk fcin  siirekli ogrenmek

zorunda kalmaktadir(1l). Insanin 8Grenmeye duydugu

(1) Ibrahim Ethem BASARAN, Egditime Giris, Bimas Matbaa-
cilik Ltd. Sirketi Ya. 3.8

-y Ankara, 1978, 5.157.



ihtiyag ve distek arttaikga cgiltim hor insann dodgal
bir hakki olarak ortaya c¢ikmakta ve bu hak yasalarla

desteklenerek resmi bir hale getirilmektedir.

EGitimin uygulandiga alanlar Ooylesine cok
boyutludur ki bu wufras, okul ©Bncesinden baglamakta
ve okul sonrasi yaygin egitim kapsamui dahilinde;
mesleki egitim, sirekli mesleki .egitim, siirekli egditim
halinde Lm bireylere acrlmakbadire. Boylece edgibtim
yalniz g¢ocuklary olan ana babalarin ya da meslekten

egitimcilerin sorunu dedil, herkesin sorunu haline

gelmektedir.

Personelin egitilmesi, personel segiminin
tamamlayicisidir(2). Personelin secimi, ise yerlesti-
rilmesinden sonra gelen agama personelin editilmesidir.
Her ne kadar g¢ok salikly wve Ltutarli bir iggbren
secgimi yapllsa bile isletmelerin hacim bakimindan
bliydylp karisik bir duruma gelmesi, modern yoneticiligin
ortaya ¢ikmasi, sanayi geligim temposunun hizlanmasa,
personel wve igveren arasindaki iliskilerin gelisimi
beraberinde is hayatinain gelecedini olumlu yonde

etkileyen bir takim tepkileri getirmistir(3). Bu

N

(2) Zeyyat HATIBOGLU, Isletme Y@neticilidinin Temelleri,
Isletme Iktisadi ve Yonetimi No: 5, Aktif Biiro
Ya.No: 6, Istanbul, 1977, s.753.

(3) Earl G. PLANTY, William S. Mc .CORD, Carlos A.
EFFERSON(Gev:  Mehmelt  ODABAS), lgletmelerde  isgi

Z

ve ldareci Egitimi, Ankara, 1962, s.5.
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tepkiler egditime yoneliktir. Yukarida agiklanan dedisim
ve geligsimlere karsi getirilen tepkiler; personel
ve igvereni sirekli kendilerine yenilemeye zorlamakta

ve egitime duyulan ihtiyaci da kacinilmaz kilmaktadzir.

Editim kisacaj kisinin belirli bir igi vyapmak
amaciyla bilgi ve becerisinin artirilmasina iligkin
sistemli] uygulamalardair(4). Kisivye belirli bir is
alaninda verilen editimden gidilen Llemel ilke kiginin
hinerini arttirmak ve dolayisiyla belirli bir igin

daha iyi yapilmasini saglamaktair.

EGitim kavramina Gok vyakin gelistirme kavramui,
egitim kavramiyla birbirine Oylesine yakin ve kaynag-

mistair ki aralarinda sinir Gizmek oldukca zordur.

Egitim wugrasilari belirli bir egitim ihiyaca
dogdugu zaman baglamakta ve bu ihtiyag giderildigi
zaman san bulmaktadir(5). Gelistirme ugrasisu ise
mevcut kapasitelerin iyilestirilmesi olarak yararina
inanyldigl zaman baglamakta ve hig bir zaman hitmemek-

tedir. Bu iki kavrama Gok yakin yetistirme kavrami

(4) Ferhat SENATALAR, Personel Yonetimi ve Beseri

Iligkiler, 2.8, Istanbul, 1978, s.165.

(5) Zeyyat SABUNCUOGLU, Personel Yénetimi: Politika
Ve VYoOnetsel Teknikler, Anadolu (. Egitim, Saglik

ve Bilimsel Arastirma Galismalar: Vakfi Ya.,
B.2, Eskisgehir, 1984, s.127.



ise, dge yeni girmis personele hitap edip, meslegin
gerektirdigi bilgi ve becerilerin personele kazandiril-

masini amaglamaktadir.

E§itim genis anlamiyla igletme iginde isgbrene
temel bilgi, gérgd, beceri, davran.isg, anlayis ve
iyi aliskanlik kazandirmayu amaglamaktﬁdlr(é). Bu
nitelikleriyle egitim, gelistirme ve yetistirme ugra-
gilare Dbirbirlerinden kesin olarak ayrilmaysp birvbir-

lerini bitinleyen kavramlardir.

Isletmelerin egitim faaliyetlerinden bekledikleri

yararlari asagidaki bicimde dzetleyebiliriz.

1. Ig Veriminin Artis:

Yapilan editimle elde edilen verimlilik artiga
arasindaki matematik bagint: bugline dedin kesinlikle
ortaya konulamamistair(7). Fakat yapilan arastirmalar
ve elde edilen sonuglar egitim sonras: verimlilik

katsayisinin yikseldigini gostermektedir.

2. Moral Yikselmesi

Moral insani harakete geciren en Gneml ] kuvvettir.

(6) SABUNCUOGLU, s.128.

(7) Haluk UZEL, "Egitim Verimlilik Iligkileri", VERIMLILIK
DERGISI, C.5, S.3, Nisan-Haziran 1976, s.411.



Iyi bir egitimin neticelerinden biride moralin biyik

GlglUde ylikselmis olmasidir.

Personelin efditim sonucu iginde bilgi, maharet,
kabiliyet artisi, onu iginin ehli bir eleman haline
getirir(8). Verilen egitim sonucu isinde uzman bir
hale gelen personelin glivenlik ve kisisel doyum duygu-

lari artar(9). Ortaya cikan yeni bir duruma kolaylikla

intibak cdebilmeleri, kendisine verilen igleri  daha
kolay alip hazmedebilmelerini saglamaktadyir(10).
Tim bu sonuglardan gﬁrUlecegj zere personeldeki

tim bu dedisim ve geligimler egitim sayesinde gergek-
lesmekte ve bu durum personelin isinde cok daha basarili

olmasini sadlamaktadir.

3. Denetimin Azalmasi

Iyi egitim gormis bir personel yapmakta oldugu
igi daha az denetimle yapabilir. Bu durum, gerek
calisan, gerekse nezaret edenin daha rahat bir caligma

ortamina kavusmasina neden olmaktadair.

( 8) Ergun 7Z0GA, idarecilik ve Sanati, Tirk Sevk ve
Idare Dernedi Ya., 2.B, Istanbul, 1962, s.177.

( 9) Hikmet Bahri 0ZCAN, Gelisim Ya. Teksir Istanbul 1990, s.2.

(10) "Isletmelerde Egitim" Tirkiye Sise Cam Fabrikalari
A.S. EQitim MGdirliugiu Ya., Istanbul 1965, s.8.



4. Is Kazalarinin Azalmasi

Is kazalarina genellikle Galisma kosullara
ya da ekipmandan gok insandaki kusurlar neden olup,
ig aragc ve gereclerindeki aksakliklardan dolayi olan
ig kazalarinin Sayl1 orani e@itim yetersizligi vyizinden

olan ig kazalar: Saylsina oranla daha azdir(1l1l).

Egitim ebikinligi artlirma agrsindan oldugu
kadar, is kazalarinin azaltilmasi veya onlenmesi,

is glvenliginin saglanmasi acilarindan blylik &nem

tasimaktadir(12).

5. Isletme Organizasyonunda Slreklilik ve

Uyumluluk Saglanmas:

Bir isletmenin kilit personelini kaybetmesi
aninda bile, faaliyetlerini aksaklik olmaksizin yurl-
tebilmesi; ayrilan personelin calismakta oldugu qgérev-
lere getirilebilecek egitilmis personele sahip olmasiyla

mimkin olabilir(13).

(11) Z0GA, s.180.

(12) Selcuk YALCIN, Personel Yonetimi, I1.0.I.F. Ya.No:
200, I.0.1.1.E. Ya.No: 99, Istanbul, 1988, s.86.

(13) Ferhat SENATALAR, Personel VYénetimi ve Beseri

Lligkiler, 1.B., Istanbul, 1978, s.154.
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B. EGITIMDE GUDULEN AMACLAR

Isletmeler egitim gereksinmelerini belirlerken
ve efitim faaliyetlerinde bulunurken, bu faaliyetler
igletmelere bir takim maliyetler vyilkleyecektir. Bu
maliyetlere karsilik igsletmeler de bir takim amaglar

gldecektirler.

Egitimin bagta gelen amacg lar: kigsileri mal
ve hizmet dretimi yapacak bilgilere sahip kilmak
ve dretimin 8z kaynagr olan insan beynini  meveut
bilgilerle besleyerek yeni bulgu ve bilgilerin Gretimini

saglamak, yeni bilimsel geligmeyi slrekli kilmaktir(1la).

Isletmeler tarafindan yiritilen egditim faaliyet-
leri genel bir deferlendirme iginde, asagida gbridlecedi
Uzere ekonomik amaglar ve sosyal-insancail amaglar

olmak ilzere ikiye ayrilarak incelenebilir.

l. Fkonomik Amaclar

Isletmelerin varliklarinu slirdirebilmeleri
igin isletmecilik anlayisi dogrultusunda mal ya da
hizmet seklinde belirlenen uretimi, en disik maliyetle

en ylksek dizeye ulagtirmay: hedeflemektedirler.

(14) Yilmaz BUYUKERSEN, "Egitim Uretim [liskilerinde
(agdas Sorunlar ve Egitim Teknolojisi", E.I.T.i.A.
DERGISI, C.XVII, S.1, QOcak 1981, ss.275-276.
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Igletme tarvalindan personele verilen cigitimle,
dretim ve verimlilidin yukselmesi saglanabilmekte-
dir(15). 1Isletme personelini egitime tabi tutmakla,
egitimi Uretim kapasitesini yukselten bir faktor
olarak godrmekte, bu faktdrde editimin ekonomik amacinz

olsturmaktadair.

Yeni personelin, ise baslarken tabi tutulduklar:
ige aligstirma egitimi ile, isletmeye buyuk gider

ylUki olan personel dedigim orani disiiriilebilir(l6).

Makina, techizat tanitilacafindan gerektidi
bigimde kullanilmasi saflanarak giderler azaltilabilir.
Ise alistirma egditiminin disindakil didger tim egitim
Galigmalariyla da kontrol ve nezaret giderleri disiri-
lebilir, Uretimin kalitesi korunarak satiglarin diismesi

Onlenebilir(17).

Gergektende, yetigkin bir personel kitlesi
pahaliya mal olan {Ulretim wve wverimliligin daha az

bir harcama ile elde edilmesini veya nitelik ve nicelik

(15) William B. WERTHER, Keith DAVIS(Cev: Sadi Can
SARUHAN), "Editme ve Geligtirme", YENI IS DUNYASI,
S.60, Ekim 1984, s5.21.

(16) Inal Cem ASKUN, Isgdren, Eskigehir, 1.T.1.A. Yayinu,
Eskisehir, 1978, ss.448-449.

(17) William B. WERTHER, Keith DAVIS (Cev: Sadi CAN
SARUHAN), "Egitme ve Gelistirme", YENI IS DUNYASI,
S.60, Ekim, 1984, s.21.
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yoninden yiksek dizeye wulastirilmasin: saglayabildigi
gibi, bakim giderlerinde azalma, arac ve gereclerin
az masrafli ve akilc: kullanimi, daha az is gicd
ile ayni verimin saglanabilmesi, ig kazalarinin azalmas:

gibi ekonomik olanaklar getirmektedir.

2. Sosyal ve Insancil Amaclar

£ditimde gidilen ekonomik amac vazgegilmez
bir eleman olsada bir noktadan sonra Uretim ve verimi

arttirici bir etken olmaktan Gikmaya baglamistair.

Is sosyolojisinin insanain yapmakta oldudu
is tipiyle, disinsel ve sosyal gelismesi arasindaki
baglilaik aragstirmalarinain yapilmasindan iki ylzya1l
ﬁnée Adam Smith benzer olguyu agiklikla ortaya koymus-
tur. "Omir boyu basit iglemlerden olusan igleri yapan
kigilerin kendilerini geligtirmeleri ve genis gorigli
ve vyaratici olmlar:i olanaksizdir"(18). Kigsinin kisiligi
igiyle olan karsilikl: catigsma sirasinda gelismekte
ve blylmektedir. Isin kisiyi olusturucu 6zelliklerinin
basinda isin igerigi ve ona bagli olarak, belirli
igslerin gerekleri ve bunun sonucu olarak kisilere

verilen editim gelmektedir.

(18) Bedri ISIL, Beseri Iliskiler, Kocaeli D.M.M.
Akademisi Isletme Enstitiisi 1981-1982 Ders Notlarz,
lzmit, 1982, s.3.
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Bertrand Russel, editimin, ogretim ve 1yi
davraniglara yodnelik iki amaci oldufunu belirtmekte-
dir(19). Egitim sayesinde isinde bilgi ve beceri
sahibi olan personel isin gereklerini yerine getirebi-
lecegdi gibi verilen egitimle, isletme tarafindan
kendisine ©Onem ve defer verildigi hissi ile isletmeye
bagliligir ve diéer ¢aligsanlarla aralarindaki isbirligi

artma egilimi godsterecektir.

Bir bagka yonilyle e@gitim, iyi isleyen insanczil
iligkilerin bir anahtari durumundadir. Editim ugrasi-
lary, igletme iginde. insancil iligkilere wuygun bir
ortam hazirlamaktadir. Genel kiltir, teknik ve mesleki
bilgi, fiziksel veya entellektiiel yeteneklerin gelismesi
disinda bireyleri igsletmeye baglayan, isletmeyle
bitinleyen, kendi aralarinda siki bir isbirligine
sirikleyen, toplumsal kaynasmayl saflayici bir dizi

gorevi de edgitim islevi gerceklestirmektedir(20).

Bilingli bir editim sistemi, 19 kazalarina
6nlemede etkili bir aragtir. Bu da sosyal bir katka:
dolayisiyla personel egitiminin sosyal amacglarindan

birini olusturmaktadzir.

(19) Hikmet Yildiraim CELKAN, Egitim Sosyolojisi,
Atatirk Universitesi Ya.No: 664, s.42.

(20) SABUNCU, ss.131-132.
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Sistemli bir egitim Uretim ve verimi ylkselterek
hem etkili bir ekonomik kaynak hem de gruplar iginde
iyi bir atmosfer ve moral yaratarak kigileri kigisel
ve toplumsal doyuma sliriklemektedir. Bu nedenlerle
ekonomik, sosyal ve insanc1l amacglar birbirinden

ayrilmayan bir bitin olarak disinUlmelidir.

C. EGITIMDE IZLENEN ILKELER

Egitimde izlenmesi gereken ana ilkeler bir
sanayi ortamindan diderine bir isletmeden dtekine
Farklyi olabilir. Ancak igletme iginde ydritilen egitim
ugrasilarina iligkin saptanan ana ilkelerin igletmenin
genel ilke ve politikalari ile cekigmemesi, aksine
uyumlu ve paralel ve bagdagabilir nitelikte olmagsy

gerekmektedir.

Egitim faaliyetlerinin ylritllmesinde uyulmasz
gereken bir takim ilkeler vardir. Bu ilkeleri asagidaki

bigimde agiklayabiliriz.

l. Motivasyon

EGitim programlarui, personelin 6drenmelerine
ve kendi kendilerini gelistirmelerine yardimec1l olabil-
melidir. Odrenme ve geligme, egitici 1ile personelin

etken bir rol Oynamasini gerekli kilan sUreglerdir(21).

(21) ASKUN, s.437.
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Bunun igin editim programlarinda ejitim godrenlerin
tesvik edilmeleri gerekmektedir. Bu tesvik edgitim
géren kisiye lcret artigi, isinde yiikselme ve ilerleme,
igini daha ivyi yapip tatmin olmay1 hedeflemel ] ki,
tesvik edilen kisi kendisine Ggretilen bilgi ve beceriyi

daha gabuk ve daha iyi bir bigcimde Gdrenebilsin.

Motivasyon, yeni personelin egitilmesinde,
0 igde wuzun siire Galisip bazi olumsuz aligkanliklar
edinmis olan personele oranla daha kolay ve etkilidir.
Bu nedenle deneyimli oldugunu zannedip yetersiz egitim
almis olan personelin egitim programlariny daha titiz-

likle izlemeleri gerekmektedir.

2. Editim Sirasinda Ara Deferlendirmeler

EGitim silresince ara degerlendirmeler yapmak
gerekir. Test wusull yapilacak bu sinavlardan amag,
uygulanan egitim programinin etkinliginin Olgilmesi,
editilen grup arasinda se¢im vyapilmasi, prograhda
bazi degisgsikliklere gidilmesi ya da yinelenmesi yanisira
egitim programlarina katilanlarda, bu programlara

karsi ilgi ve istemin dozunu saptamak bigiminde olabilir.

3. Editim Yarar Iliskisi

Egitimin amaci, isin yapimi agisindan belirli

hedeflere wulasmaktir. Bu hedefler; belirli bir isin



45

daha iyi yapilabilir hale gelmesi, yeni o bir igi dgrenme
agsamasindan sonra egitim goren kisivye saglayacak
yararlari da kapsamaktadir(22). Editim programlarindan
beklenen vyararlar igletme ve personeli icermek Uzere
iki ydnlidir. Bu yararlar igletme agrsindan belirli
bir igin daha iyi yapilmasi sonucu verimliligin artmasz,
personel agisindan ise editim goéren kigsiye, daha
iyi bir ise gegme, dcret artisa saglama olarak &zet-

lenebilir.

4. Pratik Galismalar Yapmak

Pratik g¢alisma denilince editime tabi tutulan
kisinin belli 6lglide giriskenlik ve uygulamay1i gerek-
tiren c¢alismalarda bulunmasa anlasilmalidir. Egitim
programlara igine teorik bilgiler yaninda dengeli
birsekilde dagitilmis pratik bilgiler editimin etkin-
1igini arttirabilmektedir. Ornegin pratik Galigmalar,
belirli editimden gegirilen bir satig gbrevlisinin,
satis sirasinda kargllagabilecegi tim davranis ve

olaylara &nceden hazirlikli olmasinu saglayabilmektedir.

5. Isi Tiim ve Parcalar Halinde Ogretmek

Editimin basitten ¢aprasiga dogru planlanmas:

mimk in oldugu gibi bilinenden bilinmeyene dogru

(22) SENATALAR, 1.B., s.156.
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planlanmasi etkili &dretim y6ntemi acgisindan wmimkin-
dir(23). Basit igleri tim halinde 6gretmek karmasikligy
ok olan igleri parga pargca Ogretmekten c¢ok daha
kolaydir. Buna karsin karmasik iglerin, pargalar
halinde, bilinenden bilinmeyen parcalara dodru kademeli,
belirli zaman araliklariyla agama asama dfretilmesi
egitimin etkinligi agisindan daha vyararli sonuglar

ortaya gikarmaktadir.

6. Kigisel Farklilaklar

Llkin bir egitim  sisteminde cgibime  kablalan
kigilerin kisisel 6zelliklerini (bilgi temeli, ogrenim,

gorgl ve kigisel ilgi gibi) dikkate almasai gerekmektedir.

Bazi kigiler diderlerinden daha cabuk dgrenme
yetenedine sahip olurken, bazilar: da, dedisik dfrenme
bigimlerinde, cok farkla hizlarla 6grenebilirler.
Kigisel farkliliklar dikkate alinmadan yapilan editim
programlarindan ve personelden yeterli sonug¢ alinama-

maktadzir.

D. EGITIMIN PLANLANMASI

Binyesinde editime yer VeETEN her igletme,

bu ufrasilara gecmeden 6nce, ihtiyaglari paralelinde

(23) ASKUN, s.439.
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kisa, orta wve wuzun sireli programlar hazirlar. Bu
programlarla egitim konularinin neler oldugu, kimlerin
nasil, nerede, ne zaman ve kimler tarafindan egitile-
cedi, wuygulanacak egitim tekniklerinin neler oldugu,
arag ve gereglerin saptanmasi ve egitim giderleri

gibi konular ayrintilariyla belirlenmektedir.

Egitim fFaaliyetleri belirli bir yogunluga
ulagtikga isletmelerde ayri bir egitim departmaninin
kurulmasa gerekli olmaktadair. Egitim programlarinin
hazirlanmasina Egitim Komitesi yardim etmekte, egitim
kurulu onaylamaktadir. Bir isletmede editim boldmi
yoksa bu igleri personel bolimi yiklenmekte VEYa
egitim planlara igletme diga uzmanlar tarafindan

hazirlanmaktadir.

I1k egitim ¢alismalarinin basarila olmasa
halinde daha genisg kapsamla egitim programlarina
yonelinebilir. Isletmelerde uzun donemleri kapsayan
edgitim programlaflnln yapilabilmesi uzun donemli
insangiici planlamalarinin yapilmasi ile mimkin olabilir.
Isletmelerde wuzun dénemli insangiici planlamasi; bir
igletmenin insanglici kaynaklarinin saglanmasi, korun-
masi, geligtirilmesi ve kullanilmasina iligkin bir

strateji olarak tanimlanabilir(24). By stratejiler

(24) J3.pP.J. KENNEY, E.L. DONNELY, Manpower Training
and Development, London, 1972, s.32.
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iginde, editim faaliyetleri yoneticisi, igletme yagsamini
etkileyen teknik, sosyal, ekonomik ve diger degigiklik-
leri ve isletmenin egitim igin aylracadgi mali olanaklara
dikkate alarak calismalarini, isletmenin bitin yoneti-
cileri ile igbirligi yaparak istikrarli bir egitim

programi olusturabilir.

Egitim programlarinin dizenlenmesinde 11k
adim asadida goridlecedi dlzere egitim ihtiyaglarinin

saptanmasidair.

1. E§itim Inhtiyaclarinin Saptanmas:

Egitim ihtiyacinin hissedilmesi ile saptanmasui
farkli  kavramlardir. Ilki bize editimin geredini
hatirlatir, fakat hangi alanlarda ve nasil bir editime
gitmemiz gerektigini gbstermez(25). Ancak ikinci
nokta, bir takim arastirmalar yapma ihtiyaci hissetti-
rip, gergek ihtiyaclarin neler oldugunu ortaya cikara-
Bilir,

E§itimin sadlikli bir bigimde planlanabilmesi
igin ilk adim egditim gereksinmelerinin belirlenmesidir.

Bu gereksinme editim aragtirmalari ile ortaya cikarilir.

Egitim arastirmasa gelecekte yapilacak egitim

(25) Cahit TUTUM, Personel Yénetimi, T.0.D.A.I.E.
Ya.No: 179, Ankara 1979, s.5.
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tekniklerinin tilrini belirlemede bagvurulan bir arastair-
madir. EJitim gereksinmesinin saptanmasinda rol oynayan
ilk yontem "deGerlendirme raporlari"dir. Dederlendirme
raporlari ydntemiyle personelin giigli ve zay1f ybdnleri,

eksiklik ve vyetersizlikleri ortaya c¢ikarilmaya c¢ali-

s1lmaktaduair.
Egitim gereksinmesini saglamada en gecerli
yol, 6nce is analizlerinden elde edilen verilere

gdre igin gereklerinin belirlenmesi daha sonra isgodren
profilinin c¢ikarilmasidir. Boylelikle 1gin gerektirdigi
yetenek, beceri, bilgi, deneyim ve kigilik oOzellikleri-
nin iggdrende bulunup bulunmadigi saptanmis olur(26).
Saptama isi yapildiktan sonra, personel ile 1s gerekleri
kargilastirilmasa yapllmak suretiyle aradaki fark

egitim planlari hazirlanarak giderilebilir.

Egitim idhtiyaglarinin belirlenmesinde asagidaki
hususlarin g6zéninde bulundurulmasi Snemli rol oynamak-~

tadir(27).
- Isgglici devri yiiksekligi
- Devamsizliklarin asiriligus

- Sikayetlerin fazlaliga

(26) SABUNCUOGLU, s.135.

(27) J.B. MINER, M.G. MINER, Personel and Industrial
Relations, New York-London, 1985, s.403-404.




- Disiplin cezalarinin goklugu

- Uretimin orogramin gerisinde olmasi

- Zayi1f ybBnetim uygulamalar:

- Haberlegsmede aksakliklar

- Denetimin etkin olmayis:

- Kigiler arasi anlasmazliklar

- Denetimin etkin olmayisui

- Kigiler arasi anlasmazliklar

- Isgdrenlerin ugradifs cok sayidaki kazalar(28)

- Bakim giderlerinin ylksekligi

Egitim ihtiyaglarina saptamada, personel ve
personel gruplarinin mevcut kapasitelerini inceleyerek
ve 1s gereklerini g8zoninde tutarak asgsagidaki gelig-

tirilmis formild kullanabiliriz.
Egitim = Ig gerekleri - Personelin Yetenekleri(29)

Isin gerektirdigi hususlardan personelin tasidig:

nitelikler ¢ilkarilairsa, personelin 1gini istenen
nitelikte yapabilmesi igin Ogrenmes] gereken husus
ortaya cikmaktadir. Isin gerekleriyle personelin

yetenekleri arasindaki fark arttikca, egitim cabalar:

da dogru orantili olarak artacaktuir.

(28) ASKUN, s.431.

(29) Fermani MAVIS, "Otelcilik Endistrisinde Personel
Fonksiyonunun Roli", ANADOLU §. 1.1.B.F. DERGISI,
C.vII, S.1, Haziran 1989, s.222.
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Egitim gereksinmesinin sapltanmasinda elde
edilen en biylk katkil yararlanilan iggdren profili

sayesinde kalifiye eleman veya uzman 1ggicu gereksin-

mesinin ayrintilariyla bilinmesidir.

2. Egitim Programinin Planlanmasa

Bir egitim programai uygulamasina gecllirken
egitimin ne amagla yapilacadinin, egitim programinin
kapsaminin ve editim sirasinda kullanilacak yontemlerin
neler oldudunun belirlenmesi gerekmektedir(30). Uygu-
lanan egditim programinin etkinligi de editim sirasinda
ve egitimden sonra yapilan deferlendirmelerle saptana-

bilir(31).

Egitim programi uygulamalars, editim programinin
etkinligi agisindan belirli asamalar icinde yapilimak-
tadir. Ilk asama egitim ihtiyaglarinin saptanmasidir.
Egitim ihtiyaglari saptandiktan sonra, egitim konula-
rinin ayrintilariyla belirlenmesi ve egitime katilacak
kigilerin Bzelliklerini genel bir degerlendirmeye
tdbi tutan, egitime katilacaklarin dederlendirilmesi

asamasi gelmektedir.

(30) Sacit ADALL, Personel Yinelimi, fiirk  Sevk  ve
Idare Derne§i Ya., Istanbul 1977, s.99.

(31) Louis S. "Goodmen" "Training Organization" Handbook
of Modern Personnel Administration, der., Joseph
J. FAMULARA, New VYork, Mc Graw Hill Book Co.
New York 1972, s.18-8.
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1k ug safhadan sonra, editimin amaglara,
egitim faaliyetleri igin ongoérilen egitim zamanai,
egitim faaliyetlerini kimlerin ydridteceqi ve hangi
konulara vyer verilecedi ve egitim sirasinda hangi
arag gereglerden yararlanilacaga konularina iceren

egitim programlarinin yapilmasi asamasi yer almaktadir.

Egitim faaliyetlerinin kapsaminin belirlenmesi
ve planlanan bigimde ydridtiilebilmesi saglikl ve
tutarly bir egitim bitgesi yapilmasi asamasina bagladar.
Lgitim bitgesinden amacg, igletmede belirli bir donemde
egitimle ilgili giderleri ve bu giderleri kargilayan
kaynaklara ayarlamak, her iki qrubu dengede  tubarak

verimlilik ve kdrlilaigr actirmakbir.

EGgitim programinin igleyis bigimi belirlendikten
sonra, son agama dederlendirmedir. Edgitim programin:
degerlendirmek, ulagsilmasi istenen amacla egitimin
sonucu arasinda bir kargllagtlrméyl, sonra da editim
igin harcanan cabanin sonuglara gdre  zahmete degip
degmedigi kararin: igermektedir(32). Karsilastirma
sonucu saptanan egitim faaliyet sonuglary 1lgili
ydneticilere, kay1it, bilgi ve rapor halinde sunulur,
sonugta egitimin etkinligini arttiracak degisiklikler

bulma yoluna ya da vazgegilmesi yoluna gidilebilir.

(32) Lynton K. CALDWELL (Cev: 0uz ONARAN), "Personel
EGitimini Olgmek ve DeJerlendirmek", SIYASAL
BILGILER FAKULTESI DERGISI, C.XX, 5.5, Eyldl
1965, ss.263-264.
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E. ISGUREN EGITIMINDE UYGULANAN YUNTEMLER

Personel editiminde Kkullanilan teknikler c¢ok
¢esitli ve vyaygin olmakla birlikte igbagt ve is dis:

olmak lzere iki grupta toplamak mimkindGr.

1. Isbasi Eqitim Ydntemleri

Yontemin 0zini editime tabi tutulacak elemanin,
igletme iginde, galismakta oldudu isinden ayrilmadan,
bir yandan isini yaparken bir yandan da editime tabij
tutulmas: olusturmaktadir(33). Isbasinda yapilan
editimin  Ustinlikleri agsagidaki bigimde Gzetlenebi-

liv(34).

- Ogrenme herseyden 6&nce kiginin kendi istegine
bagli bir sirectir. Bu istek igbagsinda daha
kolay wuyandirilair. Is gevresinde bu duygunun

uyandirilmasinda daha uygun bir ortam olusturur.
- Igbasinda yapilan egitimde tlgilinin  glcli
ve zayirf y8nlerini gorlip derhal dizeltmek
kolayligi vardair.
- Ugretilen seylerin hemen uyqulanma olanag:

ve firsati mevcuttur.

(33) Osman TELIMEN, Personel Yonetimi ve Beseri [ligkiler,

Tirkiye wve Orta Dodu Amme Idares;| Enstitisi

Ya.No: 170, B.2, Ankara 1979, s5.69-72.

(34) TUTUM, s.127.
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- lIsbasinda bir yoneticinin varliga ogrenme
slrecini hizlandirair. Yoneticinin etkisini,
ig disinda sirdirmek ya da vyaratmak olanakli
dedildir.

- Is disinda diizenlenecek bir egGitim programina
katilmak, ister istemez kigiyi belli sire

asil gbrevden uzak kalmaya gerektirir. Bu

ise hizmeti aksatabilir.

2. Is Disi Editim Yontemleri

Is disi egitim, kiginin isinin basindan uzaklag-
tirilarak, igletme igi ya da igletme disinda gercekleg-
tirilen editsel cg¢abalari kapsar. Bu yontemde kisgi
isletmeden dedil, calistigar isten editim gayesiyle

bir slre ayrilar.

Is disi egitimin dUstinlikleri asagidaki bicgimde

bzetlenebilir(35).

- Is disinda uygulanan egitim zamandan kazandi-
rir. Bir kavrami tam anlayabilmek igin bili-
nenden bilinmeyene dodru gitmek gerekir.
Igbasinda egitim, bu mantiksal sirayi izleme

olanagi vermez.

- Kisginin isbasinda karsilastaiga olaylara

bakarak genelleme yapmasi gligtir. Uyguladiga

(35) MAVIS, ss5.224-225.



Sekil 6

Personel Egitiminde Uygulanan Yodntemler

1SBAST EGITIM YONTEMLERI IS DISI EGITIM YONTEMLERI
Ise Alistirma Yontemi Anlatma
Yonetici Gozetiminde Egitim . |Tartigmali Konferans
Yetki Gogerimi Yoluyla Egitim Seminer ve Kurslar
Monitdr Araciligiyla Egitim Gezi-Gozlem

Staj Yoluyla Editim 7 Grup Yontemi

Jrnelk Olay Yontemi

fs Degerlendimme Yoluyla Editim

Rol Oynama Yontemi

Monitor Araciliiyla Egitim

Beklenmeyen Sorunlar Yontemi
Cirsel-Tgitsel Fgitim
Yontemi

Staj Yoluyle Egitim
Is DeferlendiTie
Yoluyla E&itim
Komiteler

Araciligy
1le Egitim
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dederlendirilmesinde

asagida sekil 7'de gOsterilen adimlar izlenmektedir(37).

Sekil 7
Egitim Programlarinin Dederleme Asamalar.
Ogrenilenleri
Degerlendirme On E§itilmis yada Son Ise | | zaman iginde
Olgltleri [T Sinama [ gelistirilmis Sinama Aktarma izleme

Personel

galigmalar:,

Egitim programlarinin

nin 6n sarti editim baglamadan &nceki cal,

etkinligini

sma

degerlendirme-

seviyesini

gosteren bir ana nokta ve editimin yoneltildigi calisma

standarta

belirlemektir.

bir ana nokta saptanmazsa gelismeyi oGlgmek

Galigmanain

standardinin

ne olglde

elde

pek

rabilmektedir.

Egitimi

sonra, egitim

baslamadan

once

(37) William B.

SARUHAN) ,
5.60,

Ekim

edildigine

gorecek

bir anlam:

belirlenmemesi

dederlendirme

karar

ise

VETMmEeYy i

kalmayabilir.

egitim

dlcitleri

personelin,

bilgi dizeylerini

WERTHER, Kelth

"Editme ve Geligtirme",

1984, s.30.

DAVIS

Editim baslamadan once yeterli

igin sonraki

Bir c¢aligma

amaclarinin

imkansizlagti-

saptandiktan

egitim

ogrenmek

(Cev:
YENT

programi

amaciyla

Sadi Can

S DUNYAST,
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sinanmalidirlar(38). FEgditim programiar, tamamlandiktan
sonra yapilacak son bir sinama programa katilan perso-
nelin geligmesini saptamaya vyardimci olacaktyir. Eder
geligsme dogrudan ya da dolayli etkenlerin disinda
gergekten personelin performansini arttirmigsa progra-

min bagarili oldudu sbylenebilir.

Egitimin etkinligini degerlemede gdozoninde
tutulmas1 gereken Bnemli bir hususla, cgilim sonuglary-
nin Olgilmesinde kullanilacak yontemlerin segimi

agamasinda ilk lig, dogru Glgme araclarini ve bu aragla-

rin tam uyqulanis sekillerini bulmaktir(39).

Testler ve istatistikler, &nce ve sonra karsgi-
lagtirmalar: yapmak, Olcilebelir terimler 1gin stan-
dartlar olusturmak en gecgerli 6lgme yontemleri arasinda

yer almaktadar.

II. SATIS EGITIMI

A. SATIS EGITIMININ TANIMI VE ONEMI

Tarihi kaynaklar, satisciligin ve satis faali-

yetlerinin gok eski bir gecgmisi oldugunu g8stermektedir.

(38) WERTHER, DAVIS (Gev: Sadi Can SARUHAN), s.30.

(39) Halit TANYELI, Personel Egitimi; Ilkeler, Metodlar,
Teknikler, Ankara 1970, s.183.




Saticalik Faaljyetinde_ 8nceleri retici ve satici
fonksiyonlari bir arada yurdtilirken, glnlmizde satig-
¢inin bu kimligi dediserek d(retici ile tiketici ara-
sinda mal veya hizmeti pazarlayan aracu durumuna

gelmigtir.

Isletme yonetiminin kigsisel satis konusunda
karar almasinin ardindan bir dizi daha dnemli kararlar
almas1 gerekmektedir. Bu kararlar; satig Orgltinin
yapisinin kurulmasi, gereksinme duyulacak satigcilaran
saglanmasi ve secgilmesi agamalarini kapsamaktadir(40).
Isletme ybnetiminin bu agsamalardan sonra mal ve hizmet
satm;k amaci ile tidketicilere mesaj seklinde gonderilen
satiggilarin hedef pazara etkin bir bigimde ulasmasi
ve istenen amaglarin gergeklesmesi ig¢in satiscilarin
hazirlanmalariyla ilgili asamay 1 lgeren yeni bir
karar almasi zorunlu bir hale gelmektedir. Satigsgilarin
hazairlaik devresinde satis editimi, hedef pazardaki
tiketicilerin ihtiyag ve isteklerini tatmin edecek
kar saglamayir ilke edinmis pazarlama anlayisindaki

geligmeler sonucu ortaya gikarak onem kasanmaktadir(al).
Satis egditimi konusundaki kaynaklar, hem egitimi
hem de yetigstirmeyi birlikte diglndikleri igin satis

editiminin igerik ve kapsamini genis lLutmaktadirlar(42).

(40) Erdogan TASKIN, Satiscilarin Yénetimi, Der
Ya.No: 45, 2.B., Istanbul 1990, s.85.

(41) Muhittin KARABULUT, Mehmet OLUC, Aykubt F. SIRELI ve
digerleri, Satig Gici Yénetimi, Istanbul 1979, s.55.

(42) TASKIN, s.85,
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Yukaridaki agiklama dogrultusunda satig egitimi

ile ilgili asadidaki tanim: gelistirebiliriz.

Satis egitimi; igletme i¢i veya digsinda hazirla-
nan egitim programlariyla tecrUbé kazandirilarak,
kisinin verilen bir gbrevde yeterlilik ve beceri
saglayici faaliyet olan egitim ile belirli kademelerdeki
belirli isleri yapabjlmek igin gerckli olan bilgi
yetenek ve davranislarin kazandirilmasy ve yetistirme

sirecini igeren genis faaliyetler bitintdir.

Satig editiminin Bnemi lzerine A.B.D.'de yuzlerce
satisg faaliyeti arasinda yapilan bir aragtirmada
1959 yirlinda satigs efditimindeki yetersizlikler, satis
yonetiminde yirmibirinci siradayken 1979 arastirmasinda
ikinci ©nemli problem haline gelmigtir(43). Ginimiz
kogsullarinda satis giici igletmenin glgliligi ve Kkarli-
11§1 lzerine etkili faktdrlerin belki de en Gnemlisidir
ve tlketici géziinde satiggilar igletme temsilcisidir.
Migteri kendisine sunulan mal ve hizmeti bu temsilcilere
bakarak almaktadir(44). Ayrica sabtigcilik  endistri

mallarinin ve dzellikle teknik yapisi agisindan karmagik

(43) Rolph E. ANDERSON, Joseph F. HAIR J.R., Sales Managment,
Random House Inc., First Edition, New York, 1983, s.251.

(44) Tsmail KAYA, "Satis Yoneticisinin Fonksiyonlara",
SATIS GUCU YONETIMI, Pazarlama fEnstitisi Ya.No:
12, Istanbul, 1979, s.11.
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olan mallarin satiglarini arttirmada en etkin tutundurma
eylemidir(45). Yine satiggilar, Ust diizey yBdneticilerine
kayisla tiketicilerle dogrudan ve daha siki Iligkiler
iginde bulunmalarindan dolayu, tliketiciler Thakkinda
daha tutarli bilgilere sahip olabilecekleri varsayimin-
dan hareketle mallarin talebini tahminde &nemli bir
kaynak olusturmaktadirlar(46). Oyle ise satisgidan
beklenen gdrevi vyerine gelbirebilmesi rgin saligcinin
editim yoluyla eksiklerinin tamamlanip desteklenmesi
zorunlu birhale gelmekte, bu zorunlulukta satis egiti-
mini satis ydnetiminde ©Onemli bir b&liim haline getir-

mektedir.

B. SATIS EGITIMININ AMACLARI

Satis editimi her seyden once, bir oddgretim
faaliyetidir. Isletme ybnetiminin bu faalivetteki
amaglari, satisgsciya, mal ve hizmete, ligletmeye, miste-

riye ve pazara iligkin olabilmektedir.

Satiscuiya iliskin amacglarai; satis editiminde

satiggiya iligkin amaglarin basinda satigginin bilgi

(45) Kemal KURTULUS, "Satig BSlgelerinin Belirlenmesi",
SATIS GUCU  YONETIMI, 1.0. isletme Fakiltesi
Pazarlama Enstitiisi Ya.No: 12, Istanbul, 1979,
s.77.

b

(46) Mustafa MAZLUM, Pazarlama Yonetimi
1980, s.58.

, Ankara,
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eksikligini Ltanimlamak gelmektedic(47). Unutulan
ya da ihmal edilen hususlar: hatirlatmak, saticinin
kendisine gilivenini saglamak ve moralini vyikselterek
kendisini mimkin oldudunca verimli yapmak, zaman
kayiplarini azaltmak, igglcl devir hizini dugsirmek,
satig editiminin satiggiya iliskin amaclari arasinda

sayilabilir,

Satiggiya iliskin ama¢ tespili  sirasinda  yeni
bir satiggi ile ticribeli bir satisgcinin veya satisca
gruplarinin hangi hususlarda hangi yodnlerden eksiklik-
lerinin oldufunun iyi teshit edilmesi ve buna qtire
bir egitim programinin uygulanmas: gerekmektedir(48).
Ornedin yeni bir satigginin bilgi eksikligine kargsilik,
tecribeli bir satisginin zamanla unuttugu, ihmal
ettigi hususlar ya da igsletme amag ve politikalarina

karsi olumsuz tutum ve davranislara olabilmektedir.

Mal ve hizmete iliskin amaglar; mal ve hizmete
iligkin amaclar belirlenirken, saltigcilarin yeni
ve tecribeli olmalari g6z6ninde bulundurularak verilecek
egitimde temel, genigletilmis ve pekiglicme egitimi
seklinde ¢esitli ayirimlara gidilebilmektedir. Ornegin
yeni satiggilara, temel mal ve hizmet egitimi verilmesi

amaglanirken, tlcribeli satiscilarda mal bilgisi

(47) KARABULUT ve digerleri, s.56.

(48) KARABULUT ve digerleri, s.56.
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teknik dzellikler bigiminde verilen Lemel mal egibtimin-
den siyrilarak malin kullanim siresinin artltir)lmasina
hizmet bilgisinde ise hizmetin tiketicilere sagladig
faydalara kapsayan genis mal ve hizmet bilgisini

amaglayan bir editime yonelinmektedir.

Isletmeye iligkin amacglar; igsletmenin  fiziki,
begeri ve mali kaynaklarina iliskin olabilic(49).
Bu amaglarin tesbitinde vyeni sabiggalar igin isletme
yonetiminin tarihgesi, amacglary, Fiziki ve beseri
kaynaklari, direttigi mallara dénik bir editim amac:
belirlenirken, tecribeli satigcilar Igin isletmenin
zaman zaman Fiziki ve beseri kaynaklarinda, amacg
ve politikalarinda meydana gelen defisiklikleri igceren

bir editim amaglanabilmektedir.

Tiketicilere 1liskin amaglar; hedef pazar
tiketici pazari ise, Oncelikle tiketicilerin demografik,
sosyo-kiltirel ve gldileyici ozelliklerine 1liskin

olabilir(50). Demografik 8zellikler olsrak satiscilara,
tiketicilerin saylsi, cinsiyetleri, yaglara, gelir
seviyeleri, egitimleri, bolgesel dagilimlari v.b.
hakkinda sistematik bilgiler aktaritlmaladir. Sosyo

kiltirel ozellikler olarak, tiketicilerin satinalma

davraniglaraini etkileyen aile, saosyal sinif ve kiltir-

(49) UZCAN, s.6.

(50) UZCAN, s.8.
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alt kiltlr 6zellikleri hakkinda agirklamalarda bulunul-
mali. Gidileyici ©Bzellikler olarak da hedef tiketicile
rin ihtiyaglari, satin alma gudileri, algil ve tutumlarai,
kigsileri ve 8drenme seviyeleri hakkinda bilgileri

igeren agiklamalarda bulunulmalaidair.

Satis egitiminin, tiketicilere iligkin amaclar:
yine yeni ve Lecriibeli sabtiggarlara gire  farkl yap
gbslerebiliv. Yeni satiggrlara hedefl Likeliciye mal

ve hizmetin sunumu, satigin silrdiriilmesi ve kapatilmasai
konularinin verilmesi amaglanirken tiicribeli satisgilara
tlketicilerin satin alma aligkanliklar: ve blylklikleri,
satis sirasinda itirazlara, mal ve hizmetin tercih
edilmeme nedenleri gibi konularin verilmesi amaglan-

maktadir.

Pazara iliskin amaglar; vyine yeni ve tecribeli
satisga ayirimina glre, yeni satis elemanlarina,
migterilerin kimler olduklari, bulunduklar: yerlesim
yerleri, satin alma aliskanliklari ve gudlleri qgibi
konularain verilmesi amaglanmaktadir(51). Tecribeli
satiggilara ise daha detaylyi, kimin ne salin aldidgina
bilmekle yetinmemeli, tiketicilerin nicin ve nasil
aldiklarini degisen ekonomik, sosyal, teknolojik

ve siyasal bilgiler verilmesi amaglanmaktadair.

(51) Ilhan CEMALCILAR, Pazarlama: Kavramlar-Kararlar,
,  Istanbul,

Beta Basim Yayim dagitaim A.S. Ya.
1988, s.333,
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C. SATIS EGITIMININ PROGRAM VE ICERIGI

Bir satisg egitim programinin olugsturulmasa
bes temel karari gerektirmektedir(52). Bu temel amaclara
gbre belirli bir satis editim programinin amaglari
tanimlanmig; igerigi kararlastirilmis; editim yontemleri
segilmis ve sonuglar: degerlemeye uygun ydntem belir-
lenmis olmalaidir. Baza satig edgitim elemanlar: bu
kararlari amag, igerik, yoOntemler, uygulama ve deQer-

leme bigiminde kisa basliklarla ifade elmektedirler.

EGitim amaclarinin belirlenmesi, blyik ©Slgiude
egitim programinin lgeriginin olusmasina yardimca
olacaktair(53). Egitim amaglarinin belirlenmesi asama-
sinda 1ilk adim, e§itimin spesifik amaglarini tanimla-

maktir. Ornegdin, egitimde satis gilcinin verimliligi

arttirilmak istenebilir, ancak burada verimliligi
arttirmak icin ne yapilmasi gereklii belirlenmeli-
dir(54). Birden ortaya cilkan egitim hedeflerinin

neden oldugu egitim ihtiyaglari ise ancak genel amaglar
GzUmsenip 0zel amaglara donistirilebildigi takdirde

belirlenebilir.

(53) Richard R. STILL, E.W. CUNDIF, Norman A.P. GOVONI,
Sales Managment Decisions, Straltegies and Cases,

Prentice-Hall Inc., New Jersey, 1988, s.341.

(53) KARABULUT ve digerleri, s.58.

(54) Nejdet TIMUR, "Biyik Magdaza Satis Personelinin
Egitimi", ANADOLU . f.1.8.F. DERGISI, c.vII,
S.1, Haziran 1989, s.230.
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EGgitim programi ve igerigini Lesbit ederken,
amacg belirlemesinden baska, neyin, kime, nerede,
kim taraflndan, nasil wverilmesi gerektigi de tespit
edilmelidir. Saliggiya  neyin verilecoedgini Lespit
edebilmek igin, bir satis egitim aragtirmasy, satasg
faaliyetleri belirlemesi, satig gqlgliklerinin incelen-
mesi, satisca seyahat programlarinin incelenmesi,
sat1§§1 tutumlarinin arastirilmasinda yarar bulunmak-
tadir. Bu arastirmalar Hzellikle tecribeli satigsgilarin
editimde oldukga yararlidir(55). Arastirma ve incele-
meler sonucu neyin, ne olcide hangi yGntemlerle,

kime verilmesini belirlemeye yardimci olmaktadir.

D. SATIS EGITIM YONTEMLERI

Satis egitim yntemlerine iligkin pek cok
yontem gelistirilmistir. Asagida satisg editimiyle
ilgili geligtirilmis bigimsel olmayan ve bigcimsel
olarak iki genel grupta topladigimiz ydntemlere dedini-

lecektir.

1. Bicimsel Olmayan Yéntemler

Bigimsel olmayan satls egitltin yontemleri,

M

satis personelinin bigimsel satis egitim yontemleri

(55) KARABULUT ve digerleri, s.59.
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ile egitim ihtiyaclar: karsilanamadi(y ya da yetersiz
kaldigi zaman ortaya gikabilmektedir. Bigcimsel ybntemler
gibi kati ilkelere sahip de@ildir ve daha esnek bir
yapiya sahiptir. Bicimsel olmayan salig editim yéntem-
leri agagida gérileceqi dzere cegitl] bigcimlerde

gergeklestirilmektedir.

a. Kigisel Degerleme

Kigisel karakterlerinden dolayir kendi mesleki
analizini yapabilen kisgiler, is hayatinda bagarila
olarak nitelendirilen kimselerdir. Ornedgin satis
alaninda kariyer elde etmeye karar vermis bir satisca
butin caba ve konsantresini kisisel becerilerini
gelistirmeye harcayabilir(56). ITsini tam  zamaninda
yerine getirmek, eksiksigz yapabilmek gibi yeteneklerin
geligtirilmesi ise kigisel becerilerin yanisira galisma

sayesinde gergeklesmektedir.

Kigisel dederleme yonteminde kisi verilen
bilgiler, edinilen tecribeler ve kigisel Gzelliklerinden
dolaya kendi kendini de@erleyebilece@j gibi, bir
basgkas: tarafindan da deferlenebilmektedir. Ornedin

satis ydneticisinin gérevini nasil yUrittdgu konusunda

(56) Charlton A. PEDERSON, Milburn D. WRIGHT, Selesmanship
Principles and Methods, Richart 0. Irwin Inc.,
Fount Edition 1966, s.673.
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satiggiyla konugmasui, yanlis vyada hatal. davranislarinz
dizeltmesi geregini satisciya anlatmasa bi¢iminde

gergeklesebilmektedir.

b. Inceleme

Satis yGneticisi ile satiggr birlikte, satisgiya
ayrilan pazar ydresindeki kosullara degerlerler.

Sonra da satiscginin gergeklestirdigi satislari inceler-

ler. Bu ydntemde, satig yOneticisi bir danigsman vya
da yol gosterici gibi davranmaktadir(57). Temelde
satisgcgu, amacglarla ilgili gelismeler, engeller ve

gelecekte yapilacak iglerin belirlenmesi gibi konularda

diiginceleri kendi kendine olugturmaktadir.

c. Birlikte Aliciya Ugrama

Satis yodneticisi ile satigsgr birlikte aliciya
ugrarlar ve birlikte satigy gergeklestirmeye ¢alisirlar.
Daha sonra birlikte yapilan satig cabasinin bir deder-
lemesini yaparlar. Ozellikle satis gergceklesmezse,
ne gibi yanlisliklarain yapildig: gbzden <gecirilerek
bu ytntemle satisc: jgih Gok iyi bir ortam yaratilmaisg

olmaktadir(58).

(57) CEMALCILAR, s.333.

(58) CEMALCILAR, s.333.
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2. Bigimsel Ydntemler

Bigimsel satis egitim yBntemler; yetenek yoninden
farkla satiggilary, tgbirligini gerekten bhjp faaliyette
bulunmak Uzere, belirli bir zaman gcergevesi iginde,
igletme y6netiminin amag ve politikalar:i dodrultusunda

ortaya cgikarak gelismektedirler.

Bicimsel egditim yontemleri iki gruba ayrilmak-

tadir.

a. Bilgi Verici Yéntemler

Bu yontemlerde, tek yon lil olarak satisciya
mal ve hizmet, isletme politikalaray, fiyatlandirma
Ve pazarlama politikalari hakkinda bilgiler verilmeye
¢alisilmaktadir. Bu gruba giren baslica yontemler
asagida gGrileceqi Uzere ders, konferans, gosteri

ve basili yayinlardan olusmaktadir.

aa. Ders

Bu ybdntem daha fazla bilgiyi, daha ¢ok sayida
o6grenciye daha kisa surede verebildigi igin diger

ogretim ydntemlerine oranla daha sik uygulanmaktadir(59).

(59) ANDERSON, HAIR JR. s.264.
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Aligilmis bir vyBntem olmasu, editim zamaninu
kisaltmasi, genis bir gruba hitap etmesi ders yonteminin
avantajla taraflaraina olusturmaktadir(60). Yéntemin
avantajlara yaninda sakincals Laraflar, da wvacdir.
Sakincalarin baginda grubun pasif kalmasi gelmektedir.
Adaylar derste soru sorma ortami: olsa bile sadece
dinleme ve izleme ile derse katilmakta bu durum ise
grubu pasif bir hale getirmektedir. Usellikle dikkati
uzun bir sidre bir konuya vermek gi¢ oldudundan bu
durum yontemin verimliliginin dismesine neden olmakta-
dir. Didger vyandan anlatanin bilgi ve deneyimi oldukca

iyi, lisani ise dizgiin ve anlasilir olmalidir.

bb. Konferans

Konferans yontemi, yetkili bir kimsenin bir
konuyu genig bir dinleyici grubuna anlatmasidir(61).

Bu y6nl ile ders ydntemine benzemektedir.

Alisilmis bir yontemdir, kolaylikla dizenlenebi-

lir ve masrafsizldir. Bu yontem ders verme ydntemi

gibi aktarilacak bilgilerin sistemli ve derli toplu
aktarilmasina az zamanda .ok sayida kimse jle 1Tliski
kurulmasina imkan saglamaktadir. Pratikten zlyade

(60) TELIMEN, s.175.

(61) TELIMEN, s.176.
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teorik bilgilere yonelik olmasi, konunun tek yonld
sunulmasi ve sGylenenlerin oldugu gibi kabul edilmesi,

konferans yonteminin sakincala yonlerini olusturmaktadazir.

cc. Gosterij

Gdsteri; vyeni bir mal vyada satis teknikleri
hakkinda uygulamala bilgi verilmesi yontemidir(62).

Genellikle diger ydéntemlerle birlikte kullanilmaktadir.

Yeni bir malin nasil galistigi, kullanim etkileri,
satisin kapatilmas: teknikleri ders esnasinda gdsters
yoluyla adaylara sunulabilmektedir. Tatbiki olarak

gostermek anlatmaktan daha etkili oldugu icin, bu
yontem diger ydntemlere oranla satis egitiminde dnemli

bir yer teskil etmektedir.

dd. Basilai Yayinlar

Satici el kitaplarui, afis ve posterler, sessiz
film, slayt bigiminde gdze hitap eden egitin araglarin-

dandir. Tek yonliidir ve sadece gbdze hitap etmektedir.

(62) stILL, CUNDIFF, GOVONI, s.342.
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b. Yetenek ve Davranig Gelistirici Yontemler

Bu gruba giren yéntemlerde, egitim faaliyetlerine

satisgarlar aktif bir bigimde katilmaktadir.

Asagida agiklanacagdi Uzere bu yontemler; seminer,
panel, igletmecilik oyunu, ornek olay, rol oynama

ve durum analizi bigiminde yontemlerdir.

aa. Seminer

Grup tartigma yGntemlerinden biridir. Kuclk
gruplara hitap etmektedir. Konferanslara gore daha
uzun sireli olup genellikle bir kag gln sirmektedir.
Seminer sonunda incelenen ya da satiscilara kazandi-
rilmaya g¢alisilan konular satisgcilarin soru ve &nerj-
lerine agilmaktadir. Bu yonu ile seminer yontemi

tek y8nli olmaktan Gikmaktadir.

bb. Panel

Iki ya da U¢ kigiden olusan bir grubun birbirle-
riyle iliskili konularda kisa sunuslar yapmasi ya
da  tek bir konuda degisik gorlgleri dile gelbirmesi

yontemidir.

Panel uygulamada bir sorunun zit gbrislere
sahip kiiglk bir grup tarafaindan tartigsilmasi ve daha
sonra dinleyicilerin tepkilerinin alinmas; bigiminde

olmaktadir. Kisa zamanda Gok sayida kimse ile 1liski
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kurabilmesi ve dolayla olarak 1lgiyi arttirmasa,
degigik gbrislerin ortaya atilmasini saglamasi, panel
yonteminin avantajla yonleri arasinda sayrlabilir.
Pider yandan bu yontemin becerikli bir pancl liderine
gereksinme gﬁstermési, dinleyicilerin katilma olanak-
larinuin sinarla olmasa panel yonteminin sakincall
yénlerini olusturmaktadir. bir &dretim ydntemi olarak

satis egitiminde kullanilma alani sinirlg kalmaktadir.

cc. Isletme Oyunu

Isletme oyunu yontemleri editimin gergek durumlar

altinda gelismesi gerektigi fikrine dayanmaktadir(63).

dd. Ornek Olay

Ornek olay ydntemi grup tartigma yontemi gibidir.
Satiggilara genis bilgi yiginin: igeren tidrli olaylar

incelenmek ve tartigilmak. suretiyle yazili olarak

verilmektedir. Ornek olay yoneticisi bir tartisma
lideri durumundadir(64). Kendi verdigi sonucglara
zorla satisgilara kabul ettirmeye g¢alismaz, inceleme

ve tartismalara yon gbsterir.

(63) TELIMEN, s.179.

(64) ANDERSON, F. HAIR J.R., s.266.
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Ornek olay yoOnteminin Ustinldgu satis faaliyeti
sirasinda satigginin, nerede nasil davranmas: gerekti-
gini ornek olay sayesinde yasadiga tecribelerden
hareketle karar verme yetenedini gelistirmesidir.
Ornek olayi g¢dzimlemenin sonuglar gikar.ip rapor haline
getirmenin uzun zaman almasi ve tek bir &rnek olayin
incelenmesinin yetersiz kalmasu, bu nédenle uzun
sireli bir programin gerekliligi bu ydnlemin sakincalul

taraflarinz olusturmaktadair.

ee. Rol Oynama

Rol Oynama yodntemi, yGnetici, rol Ooynayanlar

ve rol oynayanlar: dinleyenlerin faaliyetleridir.

Bu oyunda ki siler, saltig durumuna benzer rollerde
oynatilmaktadirlar. Oyuna katilanlar bir skeg¢ seklinde,
dnceden hazirlanmis, kendilerine verilen rolleri

cynamaktadirlar(65).

Satuisg egitim tekniklerinin 0dretilmesinde
0zellikle bu y&8nteme basvurulmaktadair. Rol oynama,
editimi, sikici olmaktan Gikartarak, ilgilj Gogaltmakta
ve gruba disilince olanagr saglamaktadir. Sakincalarina

gelince; oyuna katilanlar kendilerine verilen rol

(65) Paul LAYAUD (Gev: Siheyl GURBAS), valls Goriismeleri

Istanbul Reklam Ya.No: 25, Istanbul, 1973, s.56.

)
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8lglisiinde bir seyler Ogrenmeye ¢alismaktadirlar.
Buatun insanlar birbirlerinden farkly olduklaraina
gére oynadiklari rollerden ogrenecekleri geyler de

dedisik olacaktuir.

(f. Durum Analizi

Bu ydntem wuygulamali satis editim yodntemlerin-
dendir. Grup tartigmasa bigiminde gelismektedir.
Satig yoneticileri tarafindan grup tartismasi icin
gerekli satisg problemleri olusturulmak suretiyle
bu problemler egitime katilanlara on ya da 15 dakika

once okunmalari icgin verilmektedir(66).

Durum analizi yontemi, sabiscilarin satis
s1rasinda karar verme ve karsilagitan problemleri
daha hizli Gozmelerini saglayabilmektedir. Bunun

yaninda bu ydntemin sakincali: taraflary da bulunmakta-
dir. Her satis problemj jgin‘ayrl ¢O6zUm yolu olacagin-
dan satis vyoneticisinin farkluy durumlari iceren satisg
problemlerini durum analizinde saligerlara problem
olarak getirmesi ve tartigma arasinda, satlggilara
her problemi farkl: boyutlardan gérmelerini saglamasa

gerekmektedir.

(66) STILL, CUNDIFF, GOVONI, s.349.
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D. SATIS EGITIMINDE KULLANILAN ARACLAR

Duyulardan ne kadar cok vararlanma imkéana
olursa dfrenme de o Glgide kolay gerceklegsebilmektedir.
Bu noktadan hareketle dider egilbim programlarinda

oldugu gibi satis egitim programlarinin da basariyla
sonuc¢lanabilmesi igjn, editime vardimca ve e@itici
araclarin kullanilmas2 zorunlu bir hale gelmektedir.
Satig editimine yardimcu olarak kullanilan
araglar, asagdida gorilecedi lzere cok gesitli bigimlerde

ortaya gikmakta ve uygulanmaktadirlar(67).

1. Goze hitap eden aragclar; kara tahta, afis,
ilan tahtalarai, sergliler, mal 6rnekleri,
sessiz filmler, el kitaplari, diger 1sikla

editim aracglarzi.
2. Kulaga hitap eden araglar; radyo ve teyp.

5. Goze ve kulaga hitap eden araclar; sesli

Film, televizyon.
4. Oynak araglar; pargalari oynayan veya kendi
kendilerine igleyebilen araglar. Oyuncak

motor, silindir, piston modeller;.

Satis egitiminde bu araglarin segilmesi kadar

kullanimai da Onemlidir(68). Ornegin hem goze hem

(67) TANYELI, s.191.

(68) KARABULUT ve digerleri, s.72.
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kulaga hitap eden satis eQitim araglary, Ggrenimi
kolaylastirip hizlandirdig: igin daha cok tercih
edilirken, bu efitim araglarinin dogru zamanda, dogru
kimselere, dogru mesajlari vermesine Gzen gisterilmesi
egitim araclarinin etkinligdi ve satisg egitim programla-

rinin bagarisi igin gerekmektedir.

E. SATIS PROGRAMLARINI DEGERLEME

Isletme satisgilarin editimi ile belirlenen
amaglara wulasip ulagmadigini ve edgitimde karsilasilan
sorunlari belirlemek, emek, zaman ve para harcamalarinin
elde edilen sonuglara degip dedmedigini bulmak igin
egitimin etkinliginin bir degerlendirmesini yapmasui

gerekmektedir.

Egitim programlarina dederlendirme; egitim

Gncesi, egitim 81f881nda, egitim sonunda, ya da belli
AN

bir sire sonra yapilabilmektedir. Genellikle uygulanan

deerlendirme, egitim sonunda yapilan dederlendirmedir.

Satiscilarin egitimin dederlendirilmesi, editim
sonrasl gOsterilen performanslar Uzerinden yapilmakta-
dir. Bu performanslarin somut sonuglari, satis hacminde,
pazar payinda, kéra katkida artis ile migteri gsikayet-
lerinde, satisga: devrinde, iade miktarinda ve satig

harcamalarinda azalig biciminde gorllebilmektedir(69).

(69) William J. STANTON, Richard BUSKIRK, Managment of the

Sales Force, Richard D. Irwin Inc., 1978, ss5.253-254,
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Ancak bu artis ve azaligslari egitimden baska faktorler
de etkileyebilmektedir. Ornegin Gok 1yi hazirlanmis
bir editim programi olsa bile uygun olmayan bir {cret-
lendirme nedeniyle satiggilarin igten ayrilmasi sorununu
GGzemeyebilir. Dederlendirme yapilirken bu ve bunun

gibi faktodrlerin gdz Gninde bulundurulmasi gerekmektedir.

I11. DEPARTMANLI MAGAZALARDA BASLANGIC SATIS EGITIMI

A. GENEL ACIKLAMA

Uyum, 0z olarak herhangi i sey arasinda
s0z konusu olup bu iki 6ge arasindaki denge, ahenk
gibi konulari anlatan bir kavramdir. Personelin ise
uyumunda, aralarinda denge ve ahenk saglanmasi gereken
iki ©ge birey ve istir(70). Diger isletmelerde oldugu
gibi departmanla magazalarain da amaglarina ulasaip
bagarili olabilmeleri ve devamliliklarina saglayabil-
meleri icin yukafida belirtilen birey ve ig gibi
iki ©ge arasinda uyum saglanmasi, bu yolla personelin

ige uyumu gibi bir 6nlem almalar: gerekmektedir.

Her ne kadar gerek igletme, gerekse personel

beraber uyusgima saglama gabasi giosterirlerse de
personelin bilgisinin daha kisitl: oldugu ortadadzyir.
(70) Inal Cem ASKUN, Iggbren, Eskisehir I.T.1.A.

Yayini, Eskisehir, 1978, s.448-449.
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Glinki personelin igletmeyi tanimasi, igletmenin gergekgi

bir tanitma programi dizenlemesine baglidir(71).

ise aligstirma yontemlerinin uygulanmasi 1930
yilindan itibaren gelismis Ulkelerde yogunluk kazanmaya
baglamistair(72). Ise aligtirma editimig; isletmeye

ig igin bagvuran personelin igletmeye kabul edilmesin-

den sonra, igletmenin yeni bir personeli olarak ise
bagslayabilmesi konusunda yapilan egitim faaliyetleri-
dir(73). Isletmelerin bir godu "ilk intibalarain"”

6neminin farkindadirlar. "Igsbasinda ilk ginun" personel
Uzerinde etkisi blyiliktir. Igletme bu yeni personelini
11k gln kazanabilecegqi gibi kaybedebilirde. Yeni
ise baglayan personelin igsletmeye kazandirilmasu
lse alistirma egitiminin basta - gelen amaglarindan

birisidir.

B. BASLANGIC SATIS EGITIM IHTIYACLARININ SAPTANMASI

Baslangaic satig egitimi, belirli amaglari

ve editim dihtiyaglarinin (¢ temel {aktériin ayraintila

(71) Bintug AYTEK, "Yeni Personelin Ise Alistirilmasi",
ANKARA UNIVERSITESI [.T.1.A. DERGISI, C.III,

S.2, Ankara, 1971, ss.371-372.

(72) Gray L. CARPENTER, "New Cuplayee Orientation"
der., H.B. MAYNARD, ss.l1-175.

(73) ASKUN, "Ise Alistirma...,", s.49.
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analizinig gerekblirmektedir. Bu Faktorler agsa(ida
inceleneceqi Uzere ig tanimlara, egitilecek satig
personelinin gegmistek] bilgi dizeyi ve deneyimi

ve satigsa ilisgkin pazarlama politjkalaridir(7a).

1. Is Tanimlar:

Saluig ITginin bagariyla ylrtltiilebi lmes i igin
gerek duyulan nitelikler ig tanimlarinda ayrintila
olarak gosterilmektedir. Hazirlanan g tanimlara,
biylk bir olasilikla egitime ihtiyact  bulunan yeni
satigs elemanlarin: aydinlatma ve onlara bilgi wverme
amaclna ydnelik olduGu icin ayrintily ve dikkatli
bir incelemeyi gerektirmektedir. I's tanimlarinda
yer —alan diger sorunlar satais fFaaliyetinde basar.u
ihtiyaca ile ilgilidir. Satisg personel] zamanini
nasil taksim etmilidirp? Zamaninin en uzun boliming
hangi ise ayirmalidir? Gbzardi edilen gorev/gérevler
hangisidir? Nigin? En etkin satis yaklagimy hangisidir?
Bu ve benzeri sortularin  vyanitlar, yeni Ise  alinan
satis elemaninin editim ihtiyacing edilim hedefleri

agisindan belirlemede bliyilk Olciide destek olmaktadir.

2. Satig Personelinin Bilgi Birikimi ve Deneyimi

Her satis elaman: gegmigteki bilgi ve deneyimine

bakilmaksizin bir baslangig satis editim programindan

(74) STILL, CUNDIN ve GOVONI, s.432.
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gegirilmektedir. Egitim gormesi gereken bir satis
elemaninin  hali hazirdaki bilgi birikjmj ve sahip
oldugu niteliklerle hazirlanan is tanimlarinda aranan
bilgi dizeyi ve nitelikler arasindak] fark, madazanin
ihtiyag duydugu egitimin yapisini, nitelik ve niceliginij
ortaya gikarmaktadir. Ancak satig elemanlary arasindaki
bireysel farkliliklar nedeniyle kusursuz ve eksiksiz
bir egitim Programiniy hazairlamak ve uygulamak her
zaman miUmkin olmayabilir. Bununla birlikte, tim yeni
alinan satis elemanlarinin Gzdes bir programdan gegiril-
mesi zaman ve parasal tasarruf saGlayabilmektedir.
E§itim mekanizmas: igleyiginin oldukga esnek tutuldugu
bazi - magazalarda, efitim gorecek satis elemanlarinin
nitelikleri hakkinda elde edilen bilgiler onlarin
hazirlanan programlara uyum saglanmasin. kolaylastirir;
edgitime tabi tutulanlar. tatmin eder; ve programin
etkinligini arttirair. Pek cok departmanla madaza,
editilecek satis elemanlarinin gercek egilim ihtiyag-
larinza saptamada, magdaza ve satis personeli igcin
birbirinden farksiz en Ust seviyede c¢ikar saglayacak
bir baslangig satis egitim programing gelistirmeyi

esas almaktadir.

5. Satislara Iligkin Pazarlama Politikasa

Baslangig satis editim programint  belirlemek
ig¢in satig-pazarlama politikasy iliskisi analigz edil-

melidir. Urtnlerde ve pazarda olusan farkliliklar
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egitim programlarinda gerekli degisikliklere yonelik
farkly satis uygulama ve politikalarin: ortaya koymak-
tadir. Ornedin makina pargalari mal tilrinin satisi,
Urin bilgisi ve migteri uygulamalar. iizerinde durulma-
sini gerektirir. Oysa, teknik gerektirmeyen basit
Urlnlerin satisinda sadece satis teknikleri {zerinde
durulmaktadir. Satis tesvik cabalara, fiyat, pazarlama
kanalu ve fiziksel dagitaimdaki Ldm degisiklikler
baslangig satis egitim programlarinda gdosterilir.
Ornegin, satis tesvik gabalarinda, reklam hig kullanil-
mamig ya da gok az kullanilmigssa, satis egitiminin
tutundurma gdrevini yerine getirecek saltilig personelini
hazirlamasi gerekmekte, ancak, satis gilicinin gabalarina
ek olarak reklam vyodun bir bicimde kullanilmigsa,
yeni satigs elemanlari etkinliklerini nasil koordine

edeceklerini d§renme ihtiyaci hissedeceklerdir.

C. BASLANGIC SATIS EGITIM KAPSAMININ

KARARLASTIRILMASI
Baglangig satis egitim programlari kapsam
ve faaliyet alani agisindan sirekli cgitim programlarina

gére daha genistir. Baglangic satis egitim programlara
satig personelinin isiyle ilgili gereklerin tim &nemli
agamalarini kapsayan bilgiyi saflamaktadir. Surekli
programlar ise tecribeli satis elemanlarinin yetersiz

buldugu sahalar igin isin belirli vanlari iizerinde

7/



yoGunlasmaktadir(75).

Her magazanin satis egitim prgramlar: satiga
sundugu drinler, pazar yaparlari, isletme politikalara,
egitime t&bi tutulacak satis elamanlarinin yeterlilik
ve deneyimleri, &drgiitin blylikliglu ve editim felsefesin-
deki farkliliklar nedenleriyle diger madaza satisg
egitim programlarindan farkla olacaldir. Yine e
farkl: magazalar program ayrintilarinda bazi sapmalarin
bulunacadr gercgegine karsin benzer genel bagsliklara
kapsama almaya ©&zen gostermektedirler. Her baslangig
satis editim programi, irin bilgisi, mlugteri bilgisi,
pazar bilgisi ve mafaza bilgisinden oclusan bes temel

alani kapsayan bicimde dizenlenmektedir.

1. Urin Bilgisi

Her baslangig satis editim programinda belirl;
bir miktar {irin bilgisi saglayan efitime yer verilmek-
tedir. Teknik Bzellikler igeren Urinleri satan magazalar
egitim programlarinin yaridan fazlasini iirliin editimine
ayirmaktadirlar. Ancak baza durumlarda, tzellikle
rutin olarak satilan standartlasgmis Urdnlerde, vyeni
satis personeli igin drln editimi minimum dizeyde

gereklidir(76). Yeni satis elemany pazarlamaya ¢alistig:

(75) TIMUR, s.234.

(76) STILL, CUNDIFF, GOVANI, ss5.344-345,
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mal ya da hizmetin tim 6zelliklerini bilmek zorundadir.
Tliketiciye bunlari aktarmak ve gelen sorulari yanitlamak
zorunlulugu bulunmaktadir. Bu bilgiler yaninda rakip
mallarain durumunun da satais elemanina aktarilmas:
gerekmektedir(77). CuUnki saticinin gdrisecedi tiketici-
ler, rakip mallarin saticilaru ile de gorismekte
ve bunlarin sunduklari mallar hakkinda bilgi sahibi
olmaktadirlar(78). Yeni satis elemanlarinin tiketicile-
rin benzer mal ve hizmetler hakkinda edindikleri
bilgilere sahip olmalara onlari satis uygulamalarina
bu bilgilere gbre ybnetmelerine olanak saflayabilecek-

tir.

Mal ve hizmetle ilgili olarak saticinin bilmesi
gerekli basglica hususlar asafidaki gibi siralanabi-

1ir{79):

- Malin imalatinda kullanitan hammadde,
- Imalat Gzellikleri

- Kullanis Gzellikleri,

- Ambalaj ozellikleri,

- Fiyat Gzellikleri

- Hizmetin nitelikleri

(77) STANSON, BUSKIRK, s.277.
(78) KILKIS, s.117.

(79) KILKIS, ss.118-119.
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Malain nelerden imal edildigini ve Nizmetin
niteliklerini ayrintilariyla bilen salbisg gorevlisi
bu bilgiler paralelinde kendisine bir Lakim dstinlikler
saglayabilmektedir. Bu Ustiinlikleri agsagidaki bicimde

siralayabiliriz(80):

- Mal ve hizmet hakkinda bilyl sahibi  olmak

saticinin sevkinin artmasina neden olabilir.

~ Mal wve hizmet bilgisi saticinin cesaretini
arttirabilir. Ise vyeni bagslayan saticilarda
6nemli bir korku, tiketicilerin mal ve hizmet
hakkindaki sorulariny cevaplandiramamak
korkusudur. Cevaplari bilmeyen satic: endise-
leniry halbuki gerekli bilgiye sahip bir

saticaida bdyle bir korku olamas.

- Mal ve hizmet bilgisine sahip olmak saticuiya
iginin ehli olmanin verdigi zevk ve memnunlugu

saglayabilir.

- Satislarin bir g¢odunda ortaya gikan direnisgle-
rin etkili olarak cevaplandirilabilmesi

kuvvetli mal ve hizmet bilgisiyle mUmkindir.

- Satici malinmnin ve hizmetinin gesitll yonleri
hakkindaki bilgisini ne kadar genigletirse,

o malin ve hizmetin tiketicilerine saglayacaga

(80) Turhan HISIM, Satuis Sanati, Ishat Basimevi VYa.,
Istanbul, 1976, ss.60-61.
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faydalari da o kadar ortaya g¢ikartmak imkanini
bulur. "Malinin arkasindaki fikirleri™",
"hizmetin igerigini" o kadar inceleyebilir
ve onlarin misteri motivasyonuna cevap verme

yetenegini genisletebilir.

- Mal ve hizmet hakkinda Lam bhilgi sahibi
olmak, rakip mal ve hizmelloerle kiyaslamalar
da saticiya onemli bir Ustinlik saglar.
Mal ve hizmetin rakibe gére Ustidn oldudunu
soylemekle yetinmeyip bunun nedenlerini
agiklayarak saptayabilecek durumda bulynan
satica, kuskusuz isinde daha fazla basaru

saglayabilecektir.

- Mal ve hizmet hakkinda bitgisi, saticinan

kendisine glvenini artaicic.

- Tlketicinin guvenini tam olarak saglamak
igin kuvvetli mal ve hizmet bilgisine ihtiyac
vardir. Her yonden bjlgj sahibi olan saticuiy:
tiketiciler siradan bir sabtici degil, bir
uzman, isinin ehli bir eleman olarak tanirlar,
saticayl kendilerinin bir danigman. olarak

gorirler.

Egitim, satig personeline tikelici gorls acisin-
dan tam bir degerlendirme olanagn sajlamaktadir.
Yeni satis elemanlara, tiketici isteklerini yerine

"getirecek mafaza mal ve hizmet baglantisini nasail
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kuracagini 6grenmekle etkili bir sali1y dg¢in kendisini

hazirlayabilir(81).

2. Satig Teknigi

Yeni satzig elemanlarinda saligin bagsariya
ulagsmasi belirli agamalardan gegirilerek gbrevin
yerine getirilmesiyle gergeklesebilmektedir. Satayrg

elemanina satis dsleminin her bir agamasinda teknik
bilgiler verilmesi gerekmektedir. Bu bilgiler asafida

siralanmistir(82).

a. Umulan Alicilari Saptama

Umulan alicilar: saptamak, genis bir kitle
igerisinden satis elemanlarinin satmakta oldugu mal
ve hizmete ihtiyaci bulunan ayni zamanda satin alma

olanadi olan kigilerin belirlenmesidir.

Bagsari1li bir satis elemani olmanin en belirgin
6zelliklerinden biri alic: olmayan kisgilerle zaman
kaybetmektir. Bu nedenle satis elemani umulan alicilari
saptayarak ise baslamalidir. Bunu saptayabilmek icgin
satig elemani genis kitledeki kisileri 1ki agcidan

dederlendirmelidiv(83).

(81) TIMUR, s.235.
(B82) CEMALCILAR, s.375.

(83) BALTACIOGLU, s.96.
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- Bu kigi benim satmakta oldugum mal ve hizmete
ihtiyag duyabilir mi?

- Sattigim mal ve sundugum hizmelt onun istek
ya da ihtiyaglarini kargilayabilir mi?

Umulan alicilara saptamada cesitli yollar

kullanilabilir. Bunlar asagidaki

tir(84).

Gozlemler

Satig gOrismesi yapilan kigi
MaGazanin bu ginki tiketici
Genis gevresi olan kisiler

Satis elemanlarinin kendi

bigimde

azel

siralanmis-

ler

listesi

cevresi

b. Umulan Alicilarin Ozelliklerini Saptama

Umalan alicilar saptandiktan sonra, satzig
gorusmelerine baslamadan dnce, satis elemani bir
takim bagka bilgilere de gerek duyacaktar. Satuis

elemaninin umulan alici hakkinda gerek duyacagi bilgiler

o kisiye ait kigisel ve alici s
ise, igsletmesine ait bilgiler olabili
c. Aliciya Basgvurma
Satis elamani umulan alicilara
(84) Rollie DILMAN, C.A. KIRKPATRICK,

-

Communication 1n

1972,

Markeling,

s.121.

IMlinois,

(85) BALTACIOGLU, s.97.

Richard

atin alma elemani

r{8s).

saptayip, bunlarain

Promotion Persuasive

D. Irwin Inc.,
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Gzelliklerini belirledikten sonra, sira, aliciya
basvurmaya gelmektedir. Satisg elemaninin yaklasima
umulan alicinin kararinda etkin olabilecegi gibi,
satis gorismesinin sUrdirdlip sUrdUrUlemeyece@inj

de belirlemekledir.

Bu konuda geligtirilmis bir Gok teknik olmakla
birlikte bunlardan en fazla kullanilan dé&rt teknik

bulunmaktadir(86):

- Kendini tanitma yaklagimi1
- Mal ya da hizmeti tanitma yaklasimz
- Aliciya sunulan yarar yaklagim:

- Referans yaklasima

d. Sunum

Sunum satis agamasinda aliciya mal ve hizmetin
tim Bzelliklerinj anlatilmasini iceren satig gOrismele-

rinin 6zidnd olugturan asamadir.

Satis gorismelerinin sunum asamasinda dzellikle
satig elemaninin egitimi sirasinda kigilik (lzerinde
durulmasu, Gesitli kisiliklere sahip kigilerin davranis
bigimlerinin neler olabileceqi paralelinde ceitli
itirazlara karst  satig elemanlaringn nagy | davranmag

gerektigi egitimciler tarafindan verilmelidir.

(86) STANSON, BUSKIRK, s.277.
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e. Satis Islemini Tamamlama

Satis islemini tamamlamak satis elemaninin
esas amacidir. Yapmis oldugu satis gorlsmelerinden
ne kadar fazlasini satigla sonuglandirabilirse bir
satis eleman: o kadar basarili olacaktar. Yapilan
bir c¢ok ara@tirmadan elde edilen scnuclara gbre satisin
sonuglandirilmasindan on colk kullang lan yontemloer

asagida gdrilecedi Uzere siralandicilimiglir(87).

- Sonucu dogrudan yaklasgaim

- Sonucu hipotezle yaklagim

- Sonuca biUtidn dzelliklerle yaklagim

- Sonuca en kigiik 6zelliklerden biriyle yaklagam

- Sonuca referanslarla vaklasgim.

Sonuca vlagmada siralanan yontemlerin hepsi
zaman igerisinde satis eleman, taralindan gelistirile-
bilecek yntemler olmakla birlikle vcellikle yeni

baslayan satis elemani icin bilinen tekniklerin egitim
S ki 5 s

sireci igerisinde verilmesi gerekmektedir.

f. Satis Sonrasi Islemler

Satig elemanina satigin tamamlanmasiyla birlikte

aliciyla iligkisinin kesilmemes. gerektigi, satis

(87) BALTACIOGLU, s.99.
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yapilan alicinin siirekli alicy olabilmesi ya da ileride
bagka satiglar icin referans alabilecefi, bu nedenle
iligkinin stirekli olmasi geredi editim sirasinda

kendisine verilmesi gerekmektedir.

3. Tiiketici Bilgisi

Satrg teknikler] icerisinde yeni salti1g elemany,
tahmin edilen tiiketicilerini bulmak ve bunlar hakkinda
ayrintily bilgi toplamak durumunda olmakla birlikte,
magaza editimcileri tarafindan kendisine satmakta
oldugu mal ve sundufu hizmetin tiketicilerinin genel
Gzelliklerinin verilmesi gerekmektedir.

Tlketici hakkinda neler bilmesi gerekecedi
Lilketiciye, mal ve hizmetin niteliine gidre degigsmek-
tedir. Cogdunlukla agsagada belirtilen noktalarin ince-

lenmesinde fayda bulunmaktadir(88).
- Tlketicinin sinifi cok byi bilinmelidir.

- Satica, tiketicinin tipini, motivasyonunu,
ruh halini de bilmelidir. Satis konusmasi
onun tipine uygun dismezse bosuna zaman

harcanmis olur.
- Satici tilketici ihtiyaglaring
- Tlketicilerin finansal durumlarin:

- Satin alma aliskanlik ve gliddlerini bilmelidirler.

(88) KARABULUT ve digerleri, s.59.

’
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- Bagka bir deyisle, majaza satisg elemanlara,
kimin ne satuin aldigini bilmekle yetinmemeli; dahas:
tiketicilerin nicin ve ne satin aldiklarini da Gdrenmeye
gcaba géstermelidirler(89). Magarva sati1s personeline
tiketiciler ile ilgili yeterli bilgi verilmezse,
bu bilgileri kendileri edinmeleri uzun zaman alabilir.
Satisginin kendiliginden sz  konusu bilgileri ele

gegirmesi gigtir.

4. Pazar Bilgisi

Yeni satiggi igin pazar guglerini, pazarda
gegen olaylary algilamak, anlamak ve dederlemek  ¢ok
6nemlidir. Belki de elde ettigi deneyler satisciyl
bu konuda en iyi bigimde yetistirir. Ancak, satiscinuin
gorevini etkinlikle yapabilmes] 1¢in, kendisine,
gerekli Leknikler ve avaglar Sdrelilmetlidir. satigguiya,
malin talebini ctkileyen ckonomik, sosyal, teknolojik
ve siyasal glcgleri inceleme ve deferleme yetenedi
kazandirilmalidic(90). Ayrica rakip igletmelerin
eylemlerine iliskin bilgiler bir yandan magaza tarafin-
dan satiscilara verilmeye vc¢alisilirken diger vyandan
da bu bilgileri kendi kendilerine ele gegirme yollara

gisterilmelidir.

(89) TIMUR, s.236.

(90) CEMALCILAR, ss.332-3%5%.
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Yeni satiscga, satis gorevine bagsladigr zaman
rakip mallarla kar§1la§acak; tiketici ona malinin
rakip mala nazaran ne Ustdnligi oldugunu soracak

fiyatinin rakip maldan daha pahali; kalitesinin daha

dlsgik oldugunu ileri sUrecektir. Sonugla, saticu
devamlt surelte rakip firma ve mal ije kargirlagacakt .,
Salticy kendj mal) lkadar rakip mird (la Lanimarzsa,

malinin  hangj 6zelliklerinin rakip mala ne bakimdan

dstin oldugunu anlatmazsa satisin basarisizlikla
sonuglanmasina neden olabilir(91). By nedenle satici-
larin  rakip mal ve Galismalary: hakkinda gérevine

baglamadan 6nce tam bilgi sahibi olmalar: gerekmektedir.

5. Magaza Bilgisi

saticinin bagl, oldugu magaza ije ilgili olarak
8drenmesi gerekli gesitli bilgiler bulunmaktadar.

Bu bilgileri agagidaki bigimde agiklayabiliriz(92).

- Saticinin bagla oldudu magaza tle  ilgili
bilgiler.
- Saticinin bagli oldugu magazanin bagl oldugu

igkolu hakkinda bilgiler.

- Saticinin bagli oldugu magazanin uyqguladig:

yontemler hakkinda bilgiler.

(91) KARABULUT ve digerleri, s.¢8.

(92) KILKIS9, ss.101-102.
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a. Saticinin Bagl: 0ldugu Magdaza 1ile I1gili

Bilgiler

Saticinin ve madazanin bagsari ve beklentileri
ortak oldugu icin magaza tarafindan saticinin magaza
konusunda bilgi sahibi olmasinin saglanmasi her iki
tarafinda basarisina dogrudan elkili olacagindan
béyle bir egitimin magaza taral indan salilg personeline

verilmesi zorunlu bir hale gelmektedir.

Bu bolimde madazanan yapisui, tarihgesi ve
organizasyon vyapilar) ayraintilariyla satiscilara kazan-

dirilmaya galisilmaktadir.

b. Madazanin Bagl: 0ldugu Iskolu Hakkinda Bilgiler

Saticinain madazanin bagl: oldugu iskolu ve

iligkili bulundugu iskollari hakkinda bilgi sahibi
olmasu, satisgiya madazasinin bagl. oldudu iskolu
igindeki yeri ve Onemi hakkinda bir degerlendirme

yapmasina ve ¢aligmasina yon ve sekil vermesine neden

olabilmektedir.

c. Saticinin Bagla 0ldugu Firmanin Uyguladiga

Yontemler Hakkinda Bilgiler

Baslangig satais egitim programu, tiketici
sipariglerinin iglenmesi, teslimi ve kaydedilmesi,

Gdeme sekillerinin belirlenmesi (pesin, vadeli, vadesiz),
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iskaonto esaslar: (pesin, miktar), fatura cinsgleri
(proforma fatura, akite edilmis veya akite edilmemisg
Fatura, konsinye fatura), bu ve buna benzer gorevlieri

yerine getirmede satis personelini hazirlamaladair.

Egitim gbrenlerin mikemmel bir bagsari gSsterme-
leri isteniyorsa ihtiyag duyulan bu bilgileri baslangig
satig egditim programinda vermelidirler. Eder bu tir
bir egitim yolu yoksa, madaza politika ve yéntemleri,

€n azindan sinama yanilma yoluyla 6frelilebilir(93).

Baslangig satis editim programinda magaza
satis departmaninin personel politikalarinin satigsgi~
lara aktarilmasi, personel moraline ve 1g etkinligine
6nemli Glgide katkida bulunabilecektir(94). Bu prog-
ramda, satisg personeli secgimi yéntemleri; egitim
programlari, saticilarin emniyeti, g¢aligma saatleri,
fazla mesai, izinler, temizlik, bakim konularinda
madazanin ydntemleri; Ucret, maas ve &dil sistemleri;
ylikselme kosullari ve Firsatlaru, saglik, sigorta
ve emeklilik planlara egitim programinda agirkga belir-
tilmesi satis personelinin kendisine glveninin artma-
sina ve satis personel devit hizinin digmesine neden

olabilmektedir.

(93) TIMUR, s.237.

(94) ANDERSON, JR. HAIR, s.260.
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D. BASLANGIC SATIS EGITIM YOUNTEMLERI

Magaza satig egitim programlary bazen farkl:
kisimlarda kullanilan bir kag segenek ve farkli ydntemi
igerebilmektedir. Bunlarzi, gorigme vya da toplantilar;
grup yontemlieri; sorumlu satisg rehberligi sistemi
bigiminde ele alabiliriz. Agsagida gGrilecegi Uzere
bu U¢ temel yontem ayrintili bir bigimde agiklanacak-

tir(95).

1. Gorisme Yada Toplantilar

Magaza yeni sabtrg elemanlary, bigimsel olmayan
bir gdozlemin kademeli sirecinden gecerek gerekli
bilgiyi dzlmseme yetenedine sahip olsalar bile genel-
likle, daha sistematik bir egitim yaklagsimina ihtiyag
duyacaklardire(96). Egitime tabi tutulacak sabiggalarin
az olmasi halinde gériisme ydnlemine bagvurulurken,
egitilecek salig  personeli Sayls | artlikca editici
Galigmalarin dizenli bir sinifta yapilmas: vydntemine
gidilmektedir(97). Bir departmanl. magazada, mal
satin alma yodneticisi departmanlardaki satis elemanla-

rina moda edilimleri ve vyeni mallar konusunda bilgi

(95) William R. DAVIDSON, Paul L. BROWN, Retailing Managment,

The Ronald Press co., New York, 1960, s5.208-209.
(96) TIMUR, s.239.

(97) Delbelrt J. DUNCAN, Charles PHILLIPS, Retailing
Principles and Methods, Richard D. Itwin, Inc.,

Illinois, 1965, s.224.
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vermek Igin  haftalik toplantitlar yapabilir. Finans
muhasebe ydneticisi satis elemanlarinin gider denetim-
lerine nasil katkida bulunabileceklerinin tartismasina

rehberlik edebilmektedir(98).

Gorlsme vya da toplantilar vyoluyla satigcilarain
egitilmesi, satis elemanlar: Uzerinde kalici ve etkili

bilgi sahibi olmalarin saglamaklacdr.

2. Grup Yéntemleri

Cok sayida satig personeline yonelik ayni
dénemde, siniflarda yapirlan toplu egilim yontemlerin-

dendir.

Grup egitimi, konferans, grup tartigmasu,
vak'a, rol  oynama, gosteri, video-teyp ve filmler,
editsel tablo ve grafikler, toplu gbsteriler, magaza
klavuz ve el kitaplari, vyazili &dev ve sinavlara

kapsayan cesitli edgitim ydntemlerini igermektedir.

Grup editimi ydnetimi konusunda her bir teknigin
ayrintilarina inmek yerine asagidaki bicimde bir

egitim seti olusturabiliriz.
Yeni satiggilara belirlenen amaglar dodgrultusunda
yonetici ve uzmanlarca belirli bir sureyi igeren

bir konferans veya konferanslar verilebilir. Konferans

(98) TIMUR, s.240.
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sonunda grup liderinin yénetiminde iglenen konularla
ilgili bir grup tartismasi agitlmalk suretiyle editim
¢alismalarina karsa ilgi orani arttirilarak eksik

kalan hususlar tamamlanabilir.

Satisgilarain etkin olmasi gerekli konularda
rol oynama yéntemiyle kendilerine bu konularda ayrantila
bilgiler verilmeye calisilir. Oyun sanunda cksik
kalan konular editimci tarafindan verilebileceqi
gibi konuyu daha iyi kavramalar. igin satiscilara
da tamamlatilabilir. Rol oynama ydntemi satiscilarain
pratiklerini arttirirken el kitaplari daha ¢ok teorik,
bilgi verici, gorsel yayinlar olarak adlandirilan
video-slayt ve filmler g&ze hitap etmektedir. Gorsel
tekniklerden etkili  olarak faydalanilabilmesi igin
bu tekniklerin grup toplant: yontemleriyle birlestiril-
mesi gerekmektedir(99). lIsitsel arag olarakta teyp
kulaga hitap ederek vyeni satigcilarinin gdrevlerine
uyum saglayabilmelerine ve iglerinin ehli bir eleman

haline gelmelerinde etkili birer ara¢ olacaklardir.

3. Sorumlu Rekberlik Sistemi

Baglangi¢ satig editiminin daha 6zel bir yani;
yenl satis elemanlarinin ise Gnerilmesi ve onun yapacaga

igin incelik wve ayrintilarin: Ggretme  ylkUimlUliginin

(99) ASKUN, "Igse Alistirma...," s.56.
3 S :
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tecribeli ve yetenekli bir sati1g gdrevlisi olan sorumlu
rehber tarafindan yiritilmesidir(100). Bu egitim yontemi
gorigme ya da toplantilar ve grup yontemlerinin sunduk-
lari1 editim ydntemlerinin etkinliklerine oranla daha
etkilidir, pratik ve daha az maliyet giderlerine
neden olmasi sebepleriyle kullanim alana oldukga

yaygindir.

Sorumlu rehber satis katinda eitim departmaninin

temsilcisidir. Sorumlu rehberin gorevieri, satis
departmanindaki diger isgorenlerle yeni satigsgiya
tanigtirmak, madazanin kural, politika ve ybnetmelik-

lerini gbzden gecirmek, stok kayitlarini tutma yontem-
lerini agiklama; uygulanan satis yonetimini tanimlama;
satis tekniklerini 8§renme; bireysel giliglikleri giderme,

sorumlu rehberin temel gdrevleri arasindadir(101).

Bu egitim yonteminin basliica faydasui, isle
yakindan ilgili birisi tarafindan yapi1ldiga igin,
egitimin gergede uygun, pratik ve isabetli olabilme-
sidir. Editim is basinda ve satisginin hinerini kulla-
nacaga durum iginde yapilacaktair(102). Ogrenmekle
yapmak arasinda ya az bir ayrilma olacak, ya da hig

olmayacaktir. Sorumlu rehber Laralindan yapirlan satuig

(100) DAVIDSON, BROWN, s.233.

(101) Fred M. JONES, Retailing Merchandising, Richard D.
Itwin, Inc., Illinois, 1957, s.23%.

(102) TANYELI, s.33.



100

egitimi vyanlig bilgilerin 6gretilmesi ihtimalinj

azaltarak, otoritesini arttiracaktir.,

Fakat, dider yandan bu tar editim sorumlu
rehberin tamamiyle insiyatifine bagla olabilmektedir.
Ornedin; sorumlu rehber satis elemaninin boyle bir
editime ’ihtiyac1 olmadidini, efer kendisi gliglikler
iginde yetigmisse, kendisine bagli salig elemanlarinin
da ayni sgekilde vyetismesi gerektidgini didgilnebilir.
Sabirsiz, sinirli bir yapiya sahip olabilir. Bu gesit
davraniglara sahip olan sorumlu rehberler satis
egitiminde kullanilan sorumlu rehberlik yinteminin
bagsarisizlikla sonuglanmasina neden olabilmektedirler.
Diger vyandan sorumlu rehbere, editim konusunda fazla
yiklenilmesi sonucu kendi igleri aksayarak, kendisinden
beklenen gorevleri yerine getirmekle gugliklerle

kargilagsabilir,

F. SATIS EGITIMINDE MERKEZLESME VE MERKEZLESMEME

Pek c¢ok orta blylklikte ve blylk departmanl:
magaza belirli bir 0lglide merkezi edgitim uygulamakta-
dirlar. Merkezi egitim 0zellikle yeni personelin
temel dislince sistemine mantiksal bir yaklasimdair.
Egitimde merkezlesme, bir kerede daha biyik gruplarain
editiminin tamamlanabilmesinin sadladiga tasarruf;

egitim katkilarinin tirind  kullanma yeterliligi wve
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egitim program ve yonteminin igeriginde standartlasmay

kapsamina almaktadir(103).

Merkezlegmemis satis egitimi ise, magazanin
az sayida wuzmanlagmis personel ile dizenlenmis bir

editim programini yiriitmesine imkan saglamaktadir.

Merkezlesmigs satis e@jtimjne yénelik sorumluluk,
magaza Gapinda yaygiLn uygulamalara yonel ik sUrekl |
egitimin asamalari iginde onerilirken, merkezlesmemis
satig eQitim sorumlulugu, isgdrenlerle en yakin temasz
bulunan ve ©&zel is ydntem ve gereklerine en yakin

kigilerin eline birakilmaktadir.

Merkezden ve merkezi olmayan satis egitim
calismalarinin yiritilmesi agsamasinda bazi dstin

ve sakincali yanlara asagidaki gibi siralanabilir.

l. Merkezlesme

Merkezden yiritilen satis editim programlarinin
bazi dUstinlikleri asagida gdrilecedi Uzere siralanmig-

tir(104).

- Birkag vyerden ziyade bir merkezden saptanan
ve ylritilen egitim programlar: daha kolay

uygulanmakta ve daha az gidere neden olmaktaduir.

(103) TIMUR, s.443.

(104) STANSON, BUSKIRK, ss8.227-229.
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- Yetenekli wve tecribeli satis editimcilerini

bulmak daha kolay olmaktadair.

- Satis editimi gdren elemanlar magaza idare
merkezindeki personelle ve diger bolgelerden
gelen kursiyerlerle biraraya gelme ve gorilisme

imkani bulabilmektedirler.

- Genellikle daha iyi egilim imkan ve aracglara
bulabilmekte ve bu araglardan her satis

elemaninin yararlanmasi saglanabilmektedir.

- Magazanin mallarina iliskin bilgiler {lUretim
Faaliyetlerinin gosterilmesiyle daha etkin

bir bigimde 6gretilmektedir.

- Daha genis bir denetim imkanai saflamasi
sonucunda satis egitiminin ortaya koydudgu
yararlarin dederlendirilmesi daha da kolaylag-

maktadir.

- Satis editimi gbren elemanlarin ev yasaminin
ilgi daditicr unsurlarindean uzaklagmalarini
ve editim programlarina  daha Py konsantre

olabilmelerini saglamaktadir.

Merkezlegmis salis egilim programlarina bu
Ustinliklerinin yanisira bazi sakincall yonleri de

asagida siralayacagimiz unsurlar olugturmaktadair;
- Merkezlesmis, satis egitim uygulamalar:z
cok pahalzi olabilir. Satis egitimi goren

elemanlara yemek; gegici konaklama; ulagim
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ve eglence gibi gerekli baz; hizmetler magaza

merkezince saglanmig olabilir.

- Egitim gbren satig elemanlar: merkezde uygu-
lanan satis editim donemi boyunca sahip

olduklara satigs verimliligini kaybedebilir.

- Satis elemanlarini uzun sireli bir egitim
dénemi igin madaza merkezinde tutmak glgtdr.
Bazi toplantilar yogun .ve biktirica hale

gelebilir ve egitimin etkinligi disebilir.

2. Merkezlesmeme

Satis editiminde merkezlesmeme uygulamalarinin

bazi lUstinliklerini de agsagidaki bicimde siralayabiliriz:

- Ulasgim, yemek, gecici konaklama, edlence
gibi hazirliklar ve hizmet ler gerekli olmadiga

i¢in daha az pahaliduir.

- Satis egitimi goren elemanlar editim sdreci
iginde gdrevlerini her zamanki gibi sirdire-
bilirler. Ayrica, bu sistemn satis elemanlarinag
aldiklara satais egitim bilgisini uygulama

firsatini da verebilmektedir.

- Brang ydneticileri bélge kosullari hakkinda
daha fazla bilgi sahibi olabilmekte ve saltag
egitim programinin kapsamini uygun bir bigimde

dizenleyebilmektedirler.
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- Egitim daha normal bir hizla ilerleyebilmekte
boylece editim programinin belli zaman limit-
leri igine sikistirailmas. gibi sorunlar

ortadan kalkmaktadir.

Bu avantajlarinin yani sira merkezlegmeme
uygulamasainain bazai dnemli zayif yanlarini asagida

gorilecedi bicimde Bzetleyebiliriz.

- Mal egitimi, Uretim sirecini gérme ve uygulama
imkanini taniyan merkezi editim  programina

gdre daha az gergekgi ve etkin olabilmektedir.

- Satig efitimi digin Bzel olarak tasarlanmisg
bulunmasi gereken egditim imkan ve aracglara

blUyidk bir olasilikla daha az uygulanmaktadair.

- BGlge ya da brans sablig yoneticileri satig
egitimcisi olarak yilksek diizeyde yetenekli

olmayabilirler.

- Degerleme, kontrol ve uygulanan egitim yOntemi
kapsam agisindan ve bdlgedeki dedisikliklere

bagli olarak daha az etkili olmaktadir.

- Satig e@itimi géren elemanlarin, diger madaza
birimlerinin st yoneticileri ya da diger
bolgelerdeki satis personeli ile bir araya

gelme ve toplanma firsat: bulunmayabilir.
Her iki editim sistemi birbiriyle karsilastiril-
diginda birini digerine tercih baz. durumlarda zor

olmaktadir. Fakat mafazalarin buylk ya da kigik olusu,
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organizasyon yapilarzi, amaglaru, personeline vermek
istedidi egitim programlaryr gibi faktorleri gozoniunde
tutmak suretiyle merkezlegmis ya da merkezi olmayan
egitim sistemlerinden hangisini Ltercih  edeceklerini

daha kolay belirlemektedirler.



U¢cineci B o1 im

ORDU PAZARLARTIT'NDA
BASLANGIC SATIS EGITIMINE

iLigkKkiN BIR INCELEME

I. GENEL ACIKLAMA

Departmanliy magazalarda yaptifimiz bu galismanin
birinci boluminde, departmanl matjazalarin tanimi,
bagsarisini etkileyen faktdrler ve organizasyon yapilarzi
Uzerinde durularak Tirkiye'deki durumu hakkinda bilgi
verilmigtir. Departmanly: madgazalarin Dbaglangig satzis
egitimine yonelik konulari igeren ikincl bolumiunde
ise, genel olarak personel editimi ile ilgili bilgiler
verilerek, satis editimi Uzerinde durulmug ve depart-
manli magazalarin baslangig¢ satig editimine yoBnelik
caligmalary incelenmigtir. Caligmanmi/in  son  bdélumini

olusturan bu bolimde ise, ele @aldigimiz baslangaic
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satig egitimi ile ilgili islevsel Gzellikler ve uygulama
agirlarindan ORDU PAZARLARI "'ndaki baglangaig satisg

egitimi galigmalari incelenmisgtir.

Inceleme konusu olarak Ordu Pazarlari'ni segme -
mizin nedeni Ordu Pazarlari'nin 24 madazadan olusan
bir departmanli magazalar zinciri halinde faaliyet
gostererek, ilkemizde Ffaaliyet gdsteren dider depart-
manli magazalar arasinda Bnemli bir yer teskil etmesi,
egitim Orgltlinin genigligi, baglangig satis editimine

gosterilen 8zen ve galismamiza en yakin Srneklerden biri olmasid

Bu bdlgigéﬁincelemeye gegcmeden ©Once ORDU PAZAR-
LARI ~genel olarak tanitilmis; organizasyon lyaplslna
dedinildikten sonra, egitim boliminiin organizasyon
yapisi belirtilmig ve baslangig¢ satig edilimine yonelik
Galigmalari incelenerek genel bir dederlendirme yapilmis

analiz ve yorumlara yer verilmistir.

II. ORDU PAZARLARI'NIN TANITIMI

Ordu Pazarlari Tirkiye'deki departmanli mafazalar
iginde yap:r ve idigleyis acilarindan farkli nitelikler
gostermesine karsin yine de bu madazalarin en iyi
drnekleri arasinda yer almaktadir. 1960 yilindan
sonra bu tlr madazaciligin gelistigi donemde, ORDU
PAZARLARI 11k onceleri, Sosyal Yardimlasma Kurumu
olarak sadece dyelerinin ihtivyacglariniy kargilamak

amaciyla faaliyet gosterirken, sonralari, departmanla

-

.
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magazaciligin gelisimini zorunlu kilan, dagitim kanal-
larindaki tikanikliklar ve girda, diger ihliyac madde-
lerini dodrudan lretici ya da imal vyerinden alma
zortunlulugunun ortaya Gikmas gibi clmenler ORDU
PAZARLARI'nin tim tiketicilerin ihtiyaclarina cevap

veren bir kurum haline gelmesine neden olmustur.

A. GENEL BILGILER

Ordu Yardimlagma Kurumu 1 Mart 1961 tarihinde
205 sayili yasa ile kurulmustur. Bu yasaya gbre kurum
Milli Savunma Bakanligina bagl: olmakla beraber,
6zel hukuk hiikiimlerine tabi, mali ve idari bakimdan
ozerk wve hikmi sahsiyeti olan bir Sosyal Yardimlasma

Kurulusudur.

Kurumun genel merkezi Ankara'da bulunmaktadair.

Istirakleri ve tim varligy ile Ordu Yardimlasma Kurumu

Uyelerine karsgu;

- Sosyal yardimlar olarak

Emeklilik, maluliyet ve 81lUm yardimlar:

- Sosyal hizmetler olarak da,
Borg para verme, konut vardimlary, ORDU
PAZARLARI hizmetleri gibi gorevicri yiklenmisg

bulunmaktadir.

Ordu Yardimlasma Kurumunun sosyal hizmet bicgi-

minde ©nceleri kendi dyelerine daha sonra da tim
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halkin yararina sundugu Ordu Pazarlar, 1963 yilinda
kurulmustur. Yurt dizeyine yayilmis yirmibes subesiyle

kurumun teskilat gemasi iginde bulunmaktadir.

ORDU PAZARLARI'nin kurulug Lizidginde belirtilen
temel amaci "lUyelerinin gida ve difder ihtiyvac maddele-
rini dretim ve imal yerlerinden satin alarak ve tedarik
ederek bu maddelerin liyelerine uygun fiyatlarla satiginy
saglamak"” dan ibarettir ve bu amag zamanla Uyelerinin
digindaki tiketicileri de kapsamigtir. Piyasada rekabet
ortami saflayarak fiyat hareketlerini dengede tutmasi
ve birgok kisiye is olanadi saflayarak, istihdama
katkilarindan dolaya ekonomide oldukcga onemli bir

yer teskil etmektedir.

B. ORDU PAZARLARI'NIN ORGANIZASYON YAPISI

VE EGITIM BULUMUNUN ORGANIZASYONU

1. Organizasyon Yapisi

ORDU PAZARLARI "nin 1963 yilinda kurulusundan
bu yana dedisen ihtiyaglara cevap vermek lzere organi-
zasyon vyapisinda g¢gesitli dedisikliklere ragmen, fonk-

siyonel merkeziyetgi organizasyon modeli korunmustur.

ORDU PAZARLARI diger magdazalarin uyguladaiga
fonkisyonlara gore bdlimlenme, Licaret boliumiinin
genellikle {Urin temeline, subeleri olan departmanl:

madazalarin cofrafik temele gére boliumlenmesi biciminde
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bdlimlendirme sistemlerinin pek gofunu kapsayan bir
karma organizasyon modelini kullanmaktadair. ORDYU

PAZARLARI organizasyon gemasi Sekil 8'de gdrilmektedir.

Sekil 8

ORDU PAZARLARI Organizasyon Yapisi

0YAK
Genel MudUlru

Genel Md. Yard.
(0rdu Pazarlari)

Genel
Koordinator

I

FONK%&YON
= T T |
Satais Satinalma Mali Tgler Per. Tgibim ve
Mudar LU Miadurlagu Madar Lugi [dari lgler
Midirliga

o
COGR%F[K

t ]
Istanbul Satig M&z.lar: Merkez
Depo

|

Ticaret
(Reyonlar)

URUN
| l l l | ] I i
Gida ve | |Parfl | Zicca- || Tuhafiye || Konfek- | [Mani~ |} Kirta- || Ayakkaby | | Bllyik
Tem.Mad. § {meri ciye siyon fatura (| siye Fesya

Kaynak: ORDU YARDIMLASMA KURUMU GENEL MUDURLUEU ORDU
PAZARLARI 1978 Yilyr Egitim Programi 1978,

Ankara, s.6.
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Satis, Satinalma, Mali Isler ile Personel, Egitim
ve Idari Isler fonksiyonlari ddrt ayri midirlik halinde
organize edilmigtir. Cografik temele gdre organize
olan satls madazalarinin ticari faaliyetleri ise,
rdn temeline gdre gida ve temel maddeler, parflimeri,
ziccaciye, tuhafiye, konfeksiyon, maﬁifatura, kirtasivye,
ayakkabi ve bilylk esya reyonlarina ayrailmis bulunmak-

tadair.

ORDU PAZARLARI Satis Mafazalarinin organizasyon
yapilari birbirlerinden oldukca farklaidair. Ancak,
bugin ORDU PAZARLARI Satig Madazalari, A, B wve C
tipi magazalar olmak Ulzere Ug ana grupta toplanmaktadir.
Gruplandirmada esas alinan dlgiitler; magazanin konumluk
yeri, i¢ dizenleri, depolary, cirolari ve organizasyon

yaptirlavadir.

A ve B tipi magazalar, Uye yodunlugunun fazla
oldugu kentlerde merkezi ya da organize aligveris
bolgelerinde kurulurken, € tipi madazalar, A tipi
magazalarin bulundudu kentlerde Uyelerin yofun oldudu
ikincil ticari bdlgeler, mahalle, seml ya da banliyo-
lerde kurulmaktadair. A ve B tipi magazalarda tilm
reyonlar g¢aligtirilmaktadir. Ancak, B tipi madazalarda,
birka¢ reyon bir reyonda toplanabilmekle ya da bir
reyondaki mal gesitliligi ‘azaltlJarak self-servis
reyona donilgtirlilebilmektedir. C tipi magazalarda
da ayni yontemle, reyon sayisi azalbtilarak, genellikle

karigsik reyonlar galigtarilmaktadar.
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2. Egitim Bodlimiunin Organizasyon Yapisi

ORDU PAZARLARI'nda egitim faaliyetleri, Idari
ve Mali Isler Dairesi Bagkanlig:r biinyesinde Personel

Egitim ve Idari Igler Mudirligince yiriitilmektedir.

~ORDU PAZARLARI 'nda personel hizmetleri ile
idari hizmetlerin orgit yapisindaki yeri, yillar
boyunca ©Onemli farkliliklar gostermigtir. 1963 yilinda
Idari Isler Subesi olarak kurulan ve personel hizmetle-
rini de kapsayan faaliyetler, 1966 yilinda bu subenin
kaldirilmasiyla baska b&liimler iginde siirdirtlmistir.
1974 yilinda vyeniden bir VYonetim Hizmetleri Sefligi
kurulmus, bu bdlim 1977 yilinda Personel ve VY&netim

MGdUrlidgli adi altinda faaliyetlerini strdirmistir.

ORDU  PAZARLARI organizasyon vyapisinda editim
hizmetleri satis yoninden tasidiga onem nedeniyle
satig midirligd biinyesinde ydritildrken 1990 yilinda
Idari ve Mali Isler Dairesine bagl:i Personel Egitim
ve Idari Isler Midirlugince ydritidlmeye baslamistir.
Personel £ditim ve Idari Isler MUdirligiinin organizasyon

semas1 Sekil 9'da gérilmektedir.

5. Egitim B6lumunin Islevleri

ORDU PAZARLARI'nda editim Faalivetlerinden
sorumlu  Personel Egitim ve Idari Igier Mudirliginin
iglevleri, faaliyet tiizuginde agsagidaki bigimde belir-

lenmigtir.



ORDU PAZARLARI PERSONEL EGITIM VE IDAR

Sekil 9

Organizasyon Semas:

I ISLER MUDURLUGU

PERS. EGITIM VE iID. ISL. MUDURU

PERS. EGITIM vF
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Yukarida siralanan faaliyetlerin yerine getiri-
lebilmesinde Egitim Aragtirmacy Kadrosu Snemli bir

»

zemin teskil etmektedir.

Egitim Aragtirmacs Kadrosunun Islevieri agsagrdaki
bigimde siralanmaktadir.

- Yurtigi wve disg: egitimle ilgili yontem wve

uygulamalari izlemek. Egitim programlarindan

yararlanma imkanlarin: arastirmak.

- Saptanan editim ihtiyaglaraina uygun egitim

programlariy hazirlamak.

- Egitim programlarinin hazirlanmasinda arag
gereg ihtiyaglarina saptamak ve dnerilerde

bulunmak.
- Editim programlarinin fizibilitesini aragtirmak.

- Egitim faaliyetleriyle ilgili dokiminlar

ve gerekli yazigmalar: yapmalk .

I11. ORDU__PAZARLARI'NIN PERSONEL EGTIIMINE  YANELIK

GALISMALARI

Personel egitbtim programlar) Ve Faaliyetleri
genellikle Personel Eqitim ve Idari lsler Midurligu
binyesinde, zaman zaman TVES Editim Sistemler; Sanayi
ve Ticaret A.S.'nce, zaman zaman da Universite 6gretim

Uyeleri tarafindan olusturularak yirdtilmektedir.
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IVEs ya da egitim dalinda Uzman kisilerce
yapilacak egitim programlarinin amac, igcerik, editim
yontemlerinin secgim ve dederlendirilmesi Personel
EGitim ve Idarj Isler MGdirligi tarafindan belirlen-

mektedir.

Personel egitim Galigmalari merkesden yiridtilmek-
tedir. sube sayisinin artmasyi  ve idar; iglerin cok
ve karmagik olusu dider bélimlerde oldutiu gibi Personel
Egitim ve ldarpij Isler b&liminin egitimloe tlgili ufra-
$i1larda  merkezden yetki gocerimine gilmesine neden
olmustur. Urne@jn; editime tabi tutulacak personelin
segcimi sube mafaza mudirlerince belirlenirken, bunlarin
Sayisi ve efitim gbrecekleri slire merkez tarafindan

beljrlenmektedjr.

IV. ORDU PAZARLARI'NIN BASLANGIC SATIS EGITIMINE

YONELIK CALISMALARI

A. BASLANGIC SATIS EGITIM IHTIVACLARININ SAPTANMASI

ORDU PAZARLARI 'nda baslangic satisg egitim
ihtiyaclarinin belirlenmesjnde, ig tanamlarai, editilecek
satis personelinin gecgcmisteki bilgi dizevi wve deneyimi
ve satisglara iliskin pazarlama politikalarinin ayrintaila

analizi gerekmektedir.
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1. Is Tanimlarza

Egitime ihtiyaci bulunan yeni salbig elemanlarinin
satig igini bagariyla yirdtibilmeleri igin gerek
duyulan nitelikler tablolar halinde i tanimlarinda

ayrintiliy olarak gésterilmektedir.

2. Satig Personelinin Bilgi Birikimi ve Deneyimi

ORDU PAZARLARI 'nda hazirlanan 18 tanimlaru
ile satis elemanlarinin sahip oldudu bilgi birikimi
ve nitelikler arasindaki fark, magaza ve satiscinin
ihtiyag duydugu egitimin yaplisini ortaya cikarmaktaduir.
Satis elemanlarinin nitelikleri hakkinda elde edilen
bilgiler, kimlerin egitime ihtiyaci oldugunu ve egitime
ihtiyacy olan satiscilarin niteliklerinin bilinmesi,
egitim programlarinain etkinlidini buyik 6lclde arttir-

maktaduir.

3. Satiglara Iliskin Pazarlama Politikasi

Baglangi¢ satis egitim programinin belirlenme-
sinde teknik bilgiler yaninda teknik gerektirmeyen
basit Uridnlerin satisinda satig teknikleri (lzerinde

durulmaktadir.
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B. BASLANGIC SATIS EGITIM KAPSAMININ

KARARLASTIRILMASI

ORDU PAZARLARI 'nda baslanguig salbisg egitim
programlari satis personelinin igiyle ilgili gereklerin
tim onemli asamalarina kapsayan bilgileri; Urin bilgisi,
satig teknigi,  misteri bilgisi -ve magaza bilgisini

sa(lamakbtadair.

1. Uriin Bilgisi

Mal, satisg olayinda tiketicivye fayda sunan
bir aragtar. Satigta satilan gercekte mal degil,
malin sagladigi faydalardar. Satilan mallar, turld
nitelikleri ile, bu faydalari binyelerinde toplamakta-
dirlar. Bu nedenle ORDU PAZARLARI yukarida belirtilen
ilkeden yola c¢ikarak aslinda mali degil malin nitelik-
lerini satarlar. Durum béyle olunca ORDU PAZ7ARLART
bu nitelikleri salabilmeleri] lgin  oOnce  saliscgirlaran
baslangigta mal niteliklerini gok iyi wve ayrintila

bilmelerine dikkat etmektedirler.

Tdketicilerin itirazlarain: 6nlemek, mali satuin
alma hususundaki direnglerini kirmak amaglaraiyla

satiggilara bu bilgiler verilmeye caligilimaktadir.

ORDU PAZARLARI'nda mallar hakkinda sabigcilarin

bilmesi gereken konular agsagidaki bigimdedir.
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a. Dayanikli Timetim Mallara

- Cins ve boy 6zellikleri

- Mallarin fiyat Bzellikleri

Kullanis 6zellikleri

- Bakim onarima iliskin bilgiler.

b. Alarg Verig Mallar

Cins ve boy 6zellikleri

Moda

Kullanis 6zellikleri

c. Tuketim Mallara

Kullanis dzellikleri

Nitelikleri

Korunma ve saklama Szellikleri

- Fiyat Ozellikleri

Yukarida gorilecedi tzere ORDU PAZARLARI'nda
baglangi¢ satis editiminde mal bilgisi tizerinde ayrin-

tiyla durularak mallar U¢ gruba ayrilmistir.

Mal hakkinda verilen bilgiler sadece satis:
kolaylastirmayacak, ayni zamanda maaca ve saligca
arasindaki 1ligkileri olumlu yonde ebtkileyip, hem
satigginin kendisine olan giveni hem de magazanin

satiggiya karsi giliveni artacaktair.
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2. Satis Teknigi

ORDU PAZARLARI 'nda yeni sati1g elemanlaruy,

satisg i$inde basariya ulagsabilmeleri igin, editim
programlarinda ayrintilariyla belirlenen gérevleri
yerine gelirmek zorundadirlar. Bu gorevier asagida

belirtilen bilgileri icermektedir.

a. Tiketicinin Dikkatini Cekmek

Tiketiciye yakin ilgi gosterilmelidir

Mallarin yerleri gok iyi bilinmelidir

Mallarin &zellikleri gok iyi bilinmelidir.

b. Tiiketicinin Ilgisini Uyandirmak

- Cok iyi bir teghir yapilmala

Tiketiciyi dikkatlice dinleyerek mal siratle

sunulmalzx.

c. Tuketicide Alma Arzusu Uyandirmak

- Malin Ustin dzelliklerini belirtmeli
- Mal ile tidketicinin ihtivaca arasindaki

iligkiyi kuvvetlendirmeli.

d. Tuketicinin Kararsizligini Gidermek

- Mal, iyi tanitilarak tiketiciyi ikna etmeli.
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Satilmasy: istenen malin benzerlerine nazaran

Ustln yonlerini gok iyi bilmeli.

e. Satais

Tuketici kararini verdikten sonra fazla

konugmamalax

Istenilen malin siiratle paketlenmesini saglamal1

fiaketiciyir uQurlama.

5. Tuketici Bilgisi

ORDU PAZARLARI'nda satis teknikleri igerisinde
yeni satig elemani Uyeler ve dider tiketiciler hakkinda
ayrainti1ly bilgi toplamak ve bilmek durumunda olmakla
birlikte madaza egitimcileri tarafindan kendisine
satmakta oldudu mal ve sundugu hizmetin alicilarinin
genel Ozellikleri verjlmektedjp.

ORDU PAZARLARI tatmin edilen alicilari, satis
agisindan ©onem 1ifade edecék gruplara aerQrak, egitim
programlarzi araciligiyls, satigsgilarina aktarmaya

calismaktadar. Gruplandirilan iye ve tiketiciler

asaglrdaki bicimde siralanmaktadir.

Ev kadinlara

Calisan kadin

Erkek migsteriler

Emekliler Yaslilar

Gengler ve dgrenciler
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hakkinda ayrintili bilgiler wverilerek bu gruplarin
sinif ve ihtiyaclari, finansal durumlary, satin alma
aliskanliklari ve gqidileri gruplandirma sonucu ortaya

Gikarilmaktaduir.

Tiketici ve Uyeler hakkinda bilgi sahibi olmada
satisga kendisine verilen temel bilgiler 1si1dinda ve
kendi galismalari sirasinda olaylar; deferlendirerek

derleyeceklirv.

4. Magaza Bilgisi

Saticinin badli oldudu magdaza ile ilgili olarak
0grenmesi gerekli ¢esitli bilgiler ORDU PAZARLARI'nin
bagly oldugu ORDU YARDIMLASMA KURUMU CGENFL MUDURLUGUNCE
aday personel igin hazirvrlanan ISEC HAZIRLAMA PROGRAMI'nda
ayrintilariyla belirtilmektedir. Bu bilgileri asagidaki

bigimde siralayabiliriz.

- Magaza hakkinda bilgi

- Caligma kosullari, is givenligi

- Ucret esaslarz

- Personelin hak ve menfaatleri, sorumluluklarsi.

- Magaza ile ilgili mevzuat, gdrevin yerine
getirilmesinde basgvurulacak dokimanlar hakkinda
bilgi.

- Goreve ve Kuruma uyum saflamaya yonelik

diger kolayliklar ayrintilaraiyla verilmeye

¢alaisilmaktaduir.
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C. BASLANGIC SATIS EGITIM YONTEMLER]

ORDU  PAZARLARI'nda satis egitim programlari;
grup yodntemleri ya da sorumlu satiy rehberligi olarak

iki yonld yapilmaktadir.

l. Grup Yéntemleri

Cok sayida satisg personeline ydnelik ayni

donemde, siniflarda vyapilan toplu egditim yontemidir.

Grup editimi uygulamasa ORDU PAZARLARI 'nda

genellikle kendisinig

- Konferans

- Grup tartismasa

- Rol oynama

- EJitsel tablo ve grafikler

- Magaza klavuz ve el kitaplar:
- Gorsel teknikler

- Isitsel teknikler

gibi gesitli yollarla, genellikle akademik kariyere
sahip, konusunda uzman 6gretim Uyeleri tarafindan

satiscilara kazandirilmaya Galistirilmaktadir.

Bir yandan vyeni satisgilara belirlenen amaglar
dogrultusunda ybnetici ve uzmanlarca belirlij bir
sreyi igeren konferanslar verilirken, bir yandan
da grup tartismasi ve egitsel tablo, grafikler araci-
li1diyla egitim Galigmalarina kargs: ilgi oranini arttir-

mak amag¢lanmaktadir.
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Satiggilara etkin clmasu gerekli konularda
rol oynama yontemiyle kendilerine bu konularda ayrintila:
bilgiler wverilerek, satiggilarin kendilerine givenle-
rinin artmasi ve madaza ve satica iliskilerinin kuvvet-

lenmesi amaclanmaktadir.

ORDU PAZARLARI'nin grup egitiminde kullandig:
diger vyiéntemler ise ogrenmede  elkili  araclar olarak
bilinen ve O0grenmey i kolaylastiran gérsel ve igsitsel
araglar olarak adlandirilan televizyon, video, slayt,

filmler ve teyplerden olugmaktadir.

2. Sorumlu Rehberlik Sistemi

ORDU PAZARLARI'nda &zellikle yeni satis eleman-
larinin sayica az olmas:, daha az maliyet giderlerine
yol agmasi ve grup yoéntemlerinin sunduklar: egitim
yontemlerinin etkinliklerine oranla daha cllkili olmas,
nedenleriyle, sorumlu rehberlik yontemine bagvurul-

maktadair.

Sorumlu rehberler, genellikle madaza muddrd
tarafindan belirlenmekte ve yeni satis elemaninin
yapacagi isin incelik ve ayrantilarini  Sgretmekle

ydkimllidirler.,

D. SATIS EGITIMINDE MERKEZLESME Vr MLRKEZLESMEME

ORDU PAZARLARI her ne kadar fonksiyonel drgit

yapisini benimseyip satinalma ve satma faaliyetlerini
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birbirinden ayirsada merkezcil organizasyon yaplsinil
korumaya galigmaktadar. Organizasyon yapisindaki
bu durum baglangi¢ satis egitimi igin de gecerlidir.
Satis editiminde merkezlesme bir kerede daha buyitk
gruplarin egitiminin tamamlanabilmesinin sagladiga
tasarruf, uygulama agsamasinda kolaylik ve kantrol
agi1larindan ORDU PAZARLARI 'nda merkezi bagslangig
satig egilimine ydnelinmektedir.

Branslasmanin ve sube say i larinin giderek
artmasi merkezden egitimi zorlagtirmaya baglamig
ve bu nedenle vyetki gbgerimine gidilmek suretiyle
magazanin az sayida uzmanlasmig personel ile diizenlenmis
bir egitim programini ydritmesine imkan saglayan
merkezlegmemis baslangig satis editimi yontemi kisitlida

olsa zaman zaman uygulanmaktadzir.

V. ORDU PAZARLARI'NDA BASLANGIC SATIS EGITIMINE TLISKIN

ANAL1Z VE YORUMLAR

Yukarida dzetleyerek tanitmaya galistigaimaiz
ORDU  PAZARLARI'nin egitim organizasyon ve baglangic
satig editimine yoOnelik c¢alismalarina 1liskin analiz

ve yorumlarimizi asagidaki gibi dzetlemek miUmkindir.

ORDU PAZARLARI "Merkezden ydnebtim magaza plani"”
olarak adlandirilan organizasyon modelini egitim

faaliyetlerinde de uygulamaktadir.



Egitim faaliyetlerinin Personel Egitim ve
Idari Isler BBlUmi tarafindan yuarltildidgd bu  bolim
ORDU PAZARLARI drgiit semasi icinde Sati1g, Satinalma
ve Ticari faaliyetlerin yiritildigi bélumlerin yaninda
temel bdlim olarak yer almaktadir. Personel, Eg&itim
ve Idari Isler bo&lim faaliyetlerinin yine kendi birim-
leri icinde Genel Koordinatdre badglin Lemel balim

olarak yer alwmas: kanimizea meckesi denclim sistemini

kolaylagtirmasi agisindan olumludur.

Geleneksel departmanla matiaza yonetiminin

tipik uygulamasinda Personel wve Idari Isler bolumi
1ki ayri temel fonksiyonel bdlim halinde faaliyet
gdostermektedir. Mallarain satiga sunulmasina kadar
gegen tim fiziksel islemlerin vyanisira magaza bakimi
ile dlgili Fiziksel islemlerden sorumlu olan Idari
Isler bolami, ORDU  PAZARLARI organizasyon gsemasinda
tim bu faaliyetlerinden dolayi Personel Egitim faali-
yetlerini geri plana iterek basli basina bir bdlim
olarak gdzikmektedir. Personel Egditim ve Idari isler
béliminin birimlerinin organizasyon gsemasinda sadece
Idari Igler bélimine yGnelik olmasi egitim ile ilgili
bir birimin belirtilmemesi organizasyon semasinin
en biylk eksigidir. Kanimizca personel sorunlarinin
ve egitim faaliyetlerinin artan karmasiklifi ve Onemi
personel boliminin Idari Islerden ayrilarak organizasyon

yapisinda temel b8lim olarak yer almasini gerektir-

mektedir.
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Sataisg egitim ihtiyaglarinin belirlenmesinde
Personel Egitim ve Idari Isler Midurluginin binyesinde
egitim ihtiyaglarini belirlemede &6nemli bir yer teskil
eden EGitim Aragtirmaci Kadrosunun organizasyon sema-—
sinda belirtilmemesi yine kanimizca organizasyon
semasinin eksik bir yanidir.

ORDU  PAZARLARI Personel Egitim ve ldari Igsler
Boldmine bagl:i kadrolu egitim wuzmenlarinin olmayis:
igletmeyi disaridan e@itimci bulmaya vyoneltmektedir.
Kanimizca bu durum egitim giderlerinin editim bitcesi

igerisindeki payinin artmasina neden olmaktadir.

Baslangig, satis egitim ihtiya¢larinin saptanmasi
agamalarindan; is tanimlari, satis personelinin bilgi
birikimi, deneyimi ve satislara iliskin pazarlama
politikalarina gereken dzenin gosterilmesi ve bu
agamalarin ayranbilarayla ¢ikarilmast ORDU PAZARLARI "nan

egitim galismalarinin etkinlidinin bir kanitidir.

Bu asamalardan gegirilerek hazirlanmis egditim
programlara sonucu satisgilarin caligmalara daha

verimli olacaktir.

ORDU PAZARLARI 'nda baslangig satis- editim
kapsaminin kararlastirilmasi agamasinda satiscilara
rin bilgisi, satigs teknigi, tiketici bilgisi ve
magaza bilgisi ayrintilariyla veritmnektedir. Pazar
bilgisi ise g6z ard: edilerek bu konuda satisgilara

bilgi verilmemektedir. Yeni satis elemanlarina, malin
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talebini etkileyen ekonomik, sosyal, teknolojik ve
siyasal glgleri inceleme ve dederlendirme vetenedi
kazandirilmadikga, tiketicilerin satinalma aliskanlik
ve gudilerini ve beklenen tilketicileri tahmin yetene-

ginden yoksun kalacaklardir.

ORDU PAZARLARI "'nda baglangyg sal g egdbin
yontemleri grup ve sorumlu rehber]ik olmak Uzere
iki y6nll vyapilmaktaduir. fok sayida satis personeline
yonelik egitimin verilecedi zaman grup sistemine
bagvurulmasi, Bnemli Slcide tasarruf saglamasi acgisindan
olumludur. Ayrica grup ydntemlerinde konferans, grup
tartigmasi, rol oynama, editsecl tablo, qgrafik, gorsel
ve igitsel tekniklerin kullanilmas. satiscilarain

etkin yetismelerine katkida bulunmaktadir.

Sorumlu rehberlik sistemi ORDU  PAZARLARI 'nda
Gzellikle yeni satis elemanlarinin sayl1ca  az olmas.
halinde kullanilmaktaduir. Bdyle bir uygulama ise
egitim giderlerinin daha az gerceklegmesini ve grup
yontemlerinin sunduklari egitim yontemlerinin etkinlik-

lerine oranla daha etkili olmasin: saglayacaktar.

Baslangig satig egitim yontemlerinden olan
gorigme ya da toplantilar vy&ntemi ORDU PAZARLARI'nda
uygulanmamaktadir. Kanimizca bdyle bir egibim yonteminin
uygulanmamasa, bir kag satis elemaninin ceitiminin
magaza yoneticisi veya bir kag kilit satiyg elemaninca

ydritilebilecedi halde, diger satis editim ydntemlerine
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bagvurulmas: egitim giderlerinin bir 6&lcide artmasina
ve egitim etkinliginin digmesine neden olmaktadir.
ORDU PLAZARLARI Merkezden egitimin yanisira

kismen vyetki gégerimine gitmek suretiyle egitim faali-

yetlerini ydritmeye caligsmaktadir. Kanimizea editim
konusunda ctkili ve oturmug bir yetki gogoerinm yontemi
uygulanamamaktadir. Ornegin; egitime Labi tutulacak

personelin segimi sgube magaza midirlerince belirle-
nirken, bunlarin sayisli ve editim gGrecekleri sire
merkez tarafindan belirlenmektedir. Boyle bir uygulama
ise e@itim faaliyetlerinden beklenen amacin etkili

olarak gergeklesmemesine neden olacaktuar.

sube sayilarinin dnemli 6lglde artmasa nedeniyle
ORDU PAZARLARI'nin baglangi¢ sabis egitiminde uyqgulanan
merkecziyelei sistemin zorlanmaya baglamas sonucu,
kisitli ©Blglide yénelinen merkezi olmayan satis egitim
uygulamalarinin, editim etkinligini vyine de arzulanan
dizeye Gikaramadiga gézlenmektedir. Kanimizca her
iki sistemden de arzulanan basarinin saflanabilmesi
igin, merkezi olmayan satis e@itim uygulamalarina
yetki ve sorumluluk aglisindan sinirlarinin genigletil-
mesi suretiyle esneklik kazandirilmas: gerekmektedir.
Merkezlegsmeme uygulamasinin sinirlaran, genigletmek
suretiyle '"Merkezi ve merkezi olmayan satis egitim
vuygulamalarinin saglayacag: stinliklerden azami

olgide yararlanmayil mimkin kilacak bir egitim sisteminin
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benimsenmesi ORDU PAZARLARI 'nda egitimin etkinligi
ve egitimden beklenen amaglarin gergeklesmesi acisindan

gok daha olumlu olacaktir" kanisindayiz.
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U¢ bolumde incelemeye g¢alaglbiguamiz departmanl.
maazalarda baslangi¢ satis egitimi konusunda yaptaigimiz
calismada wulastidimiz sonuglar:i asagidaki gibi ozetle-

yebiliriz.

Yeni yerlesim merkezlerinin olugmasi, sehirli
nifusun artmasi, dedisen sosyal, ekonomik ve politik
geligmeler sonucu gelisen rekabet ortami, perakende-
cilikte devrim olarak nitelendirebilecegimiz genis
mal karisiminil igeren, biyuk sati1g hacmine sahip

51k sk sube faaliyetlerinde bulunan departmanla

madazalarin ortaya g¢ikmasina neden olmugtur.

Departmanlz magazalar karmagik organizasyon
yapi1larina sahiptirler. Blyik magazalarda wuzmanlagma
derecesi ne denli bilylkse ve faaliyetlerin farkliliga
ne denli yayginsa, organizasyon yapilari da  kuguk

magazalara kiyasla o denli karmagiktair. Madazalarin
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kiigik ya da bilylik olmalari tim perakende magazalary
ile klasik igletme fonksiyonlari acisindan ayni temel

fonksiyonlari yerine getirmelerine engel olmamaktadair.

Ulkemizde 6zellikle son vyillarda departmanli
magazalardan s1K si1k s0z edilmektedir. Ulkemizin
genel ekonomik yapisinui olusturan kesimlere soyle
bir goz atarsak, Laraim isletmelerinin gok sayida
ve kiuguk oldudunu, sanayimizin vyeni yeni geligtidgini,
tiketicilerin yeterince bilinglenmedigini gorturiiz.
Ozellikle Uglincli Bes Yillik Kalkinma Plani'nda kisa da olse
bu tir magazalarla ilgili caligmalarin yapilacadu
belirtilmigtir. Ticaret Bakanlig: da bu konuda bazi
Galigmalar yapmistir. Departmanli magazalarin ilkemizde
saglikly bir sekilde kurulup faaliyet gésterebilmesi
igin alinan hukuki &nlemler yaninda tiikebicinin biling-
lenmesi, kalite ve standardizasyonda tuttarl otk Ve

fiyat istikrarinin saglanmasi gerekmekledir.

Dedigen pazar ve ig kogullarinda faaliyetlerini
yUriten departmanli magazalarin basarilarin: etkileyen
alti faktdr wvardir. bu Ffaktdrler; uygun kurulug yeri,
gerekli binalar, fiziksel olanaklar ve magdaza ig
dizeni, yeterli bir Ffinansal vyapi, st yoneticilerin
bireysel yeterliligi, Uretkenligi ve mafgazaya baglili-
gidir. Departmanla magdazalarin bagsartisin; etkileyen
temel faktérlerden altincisi insan faktorinin onemidir.

Yeterli satigs personeli ve satiscilar: destekleyici



personel seg¢ilmedikge ve bu personcl ctkin bir bigimde

editilmedikge karli bir madaza faaliyeti olanaksizdair.

Departmanla magazalarin sal 1y personeline
egitim vermeyi gerektiren nedenler; verimliligi arttar-
mak, toplam Ucret giderlerini azaltmak, satis personel
devir hizina azaltmak, satis personell Uzerindeki
nezaret ihtiyacaina azaltmak ve salrg personelinin
moralini arttirmaktir. Onceden planlanmis ve dizenlenmis
satis egitimi egitim programinin amaglara olarak
diglinilecek ve yukarida sayilan pek ¢ok nedeni berabe-

rinde Ustinlik olarak getirecektir.

Bir satisg egitim programinin olusturulmasa
beg temel karari gerektirmektedir. Buna gdre belirli
bir sati1g egitim programinin amaglar tanimlanmis,
icerigi kararlagtiralmis; editim yéntewmleri segilmig;
uygulama ig¢in gerekli dizenlemeye uygun ydntem belir-
lenmis olmalidir. Verilecek satig egitim programinin
tirdi ne olursa olsun planlama asamasinda yukarida
siralanan amaglar sistemli bir satis editim galigmasinin
gerceklesmesine, satisgilarin verimli caligmalarina

ve madazanin kérina dogrudan etkili olacaktar.

Bir kag tir satis egitim programi vardir.
En ayrantili ve kapsamli satis editim programi yeni
igse alinan satis personeli igin hazirlanir. Basglangig
satig editim programlar: satis personelinin igiyle
ilgili gereklerintim onemli asamalarani kapsayan

bilgiyi safglar. Baslangig satigs egitim ihtiyaglarinan
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belirlenmesinde is tanimlari; editilecck satig persone-
linin gegmisteki bilgi dizeyi ve deneyimi ve satisga
1ligkin pazarlama politikalari ayrintila analizi

gerektiren Ug faktor olarak kargimiza cgikar.

Baslangig satis editim programinin satig eleman-

larina en yiliksek katkiyi saglayacak gekilde hazirlana-

bilmesi icin satis personelinin is tanimlarina iligkin
Ldm anahtarv unsurlaraini kapsamas gerekirn. hoyle

bir programin kapsami, satlga sunulan Urlinler hakkinda
bilgi, satig teknigi, pazar bilgisi, tiketici bilgisi
ve magaza bilgisini igermektedir. Her mafazanin sall$
egitim programi dogal olarak digerinden farkly dzel-
likler tasimaktadir. Yine de farkliy magazalar program
ayrintilarinda bazi sapmalarin bulunacadyr gergegine
kargain, yukarida sayirlan genel bagliklar: kapsama

almaga Ozen gtstermelidirler.

Departmanli magdazalarda basglangig satig egitim
programlari bazen farkli kisimlarda kullanilan bir
kac segenek ve farkli yontemi igerebilir. Bu yontemler;
gorisme ya da toplantilarj; grup yGntemleri; sorumlu
satis rehberligi sistemi bigiminde Ug temel yontemdir.
Departmanli magazalar bu yontemlerden Dbirini vya da
bir kacini etkin ve wuyumlu bir bigimde uyguladiklara
takdirde egitim programlari ve bu programlardan beklen-

tileri bilyik 8lglde gergeklegmektedir.

Departmanli mafazalar satis, personelin egitim

sorumlulugu konusunda merkezlegsme ya da merkezlesmeme



uygulamalarinin Ustunlik ve sakincalarini karsgilastira-
rak, magazanin bluylik vya da kiglk olusuna, ulasmak
istedidi amaglara gore kimi =zaman merkezlesmig, kimi
zamanda merkezlegsmemis egitim vyontemleri kullanarak,
egitim etkinliginin artmasinda ©Onemli rol oynamakta-

dirlar.

Caligmamiza en vyakin oOrneklerden biri olmagi
nedeniyle inceleme konusu olarak ele aldidaimiz ORDU
PAZARLARI'nin baslangi¢c satis egitimine yonelik elde

ettigimiz bulgular ise gunlardar:

- Egitim organizasyon planinda zaman zaman
yetki gogerimine gidilse de merkezl egitim

organizasyon yaplsinl benimsemektedir.

- Personel [gitim ve ldari dgler bolimid temel

bir bolim olarak faaliyet gostermektedir.

- Baslangig satigs editim dihtiyaglarinin belir-
lenmesinde; is tanimlari satil1s personelin
bilgi birikimi, deneyimi ve satislara i1lisgkin
Pazarlama Politikalarainin ayrintila analizi

yapilmaktaduir.

- Baglangig¢ satis egitimi kﬂDSHmlﬂ]ﬂ‘ kararlas-
tirilmasz asamasinda pazar bilgisi disinda
drin bilgisi, satis teknigi, tuketici bilgisi
ve madaza bilgisi, satiggilara verilmeye

calisilmaktadar.
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- Idari iglerin fazlaliga nedeniyle organizasyon
semasinda personel egitimi birimlerine yer
verilmemekte, egitim aragtirmaca kadrosu

gorilememektedir.

Departmanla magazalar satisgilarina egitim
vermek suretiyle, satis wverimliliklerini arttirarak
kdr saGlamak ve faaliyetlerini devam ettirmek igin,
yeni satis elemanlarina yonelttikleri egitim program-
larinin kapsamini genig tutmal, hem merkezi hem
de merkezi olmayan baglangig satis editim uygulamalarina
yer vermelidirler. Merkezlesmis satis egditim uygulama-
lari, editim program ve yonteminin igeridinde standart-
lasma, bu standartlagmanain bir kerede daha buylk
gruplaran editiminin tamamlanabilmesinin sagladigu
tasarruf ve daha genig denelim dmkani gibi yararlara
beraberinde getirmektedir. Merkezi olmayan satig
egitim wuygulamalara ise, sgube sayisinin dnemli dlglde
arlmast  ve merkezi editim uygulamalarinin sorlanmaya
baglamasa nedeniyle, merkezi egitim sisteminde uygulanan
satis egitim donemi boyunca satisgilarin merkezde
kalarak satais verimliliginin dismesi gibi sakincalar:
ortadan kaldirarak, editimin normal bir hizla ilerleye-
bilmesini saglamaktadir. Departmanli madaza zincirci
halinde faaliyet gosteren kuruluslarin 'merkezi ve
merkezi olmayan baslangi¢ satis cditim uygulamalarinin
sagladig: Ustinliklerden azami olclde yararlanmak

suretiyle merkezlegme ve merkesle smeme  uyqgulamalaring
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dengeleyecek bir baslangig satis cgibim sistemini
benimsemeleri editimin etkinligi ve editimden beklenen
amaglarin gergeklegsmesinde g¢ok daha yararla olacaktair"

kanisini tasimaktayiz.
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