INSAN KAYNAKLARI

Satis giicii ve satiscilar konusunda OYDER
ve PDR Group isbirligi ile yapilacak gelisim
programlari, yetkili saticilarin problemlerinin
kaynaginda coziimler iiretmeyi hedefliyor.

OYDER, Yetkili Saticilarda
Is'e Almda Yasanan
Hatalari Sona Erdiriyor

Satis Giicu Gelistirme ve Satis
Giicii Ise Alm Sistemleri

pdrgroup”

PDR Yonetim Bilisim Danismanlik A.S. 24 yila varan
gecmisiyle, Turkiye'nin en biiyiik ve lider egitim danismanlik
kurulusudur. 1989 yilindan bu giine kadar, uluslararasi
gecerliligi olan giincel ve global dlcekte kabul gormiis bilgi
tabanlarini Tiirkiye kosullarina uyarlayarak coziim ortaklig

anlayisiyla sunmaktadir.

DR Group biinyesinde bulunan ve her sektor-

de yer alan kurumlara farkl alanlarda 6zel da-
nigmanlik ve egitim hizmetleri sunan “TMI Tiirki-
ye, Telephone Doctor Tiirkiye, PDR Anadolu, PDR
OpenPlatform, PDR Wintrain kuruluglari, 24 yil-
lik faaliyet doneminde, 2.000'den fazla sirkete ve
450.000 kisiyi asan katilimciya erigmistir. Kurumlara
oOzel egitimler, genel katilima agik seminerler ve kon-
feranslar araciligiyla her yil hizmet verilen kurum ve
kisilerin sayis1 artmaktadr.

PDR Group olarak, her zaman, diinyanin en basari-
11 yontem bilgilerini (know-how) biinyemize katma-

Yetkili Saticilardaki Satis
Danismani tercihleri
artik diinyaca kabul

gormiis standartlarda

ve OYDER giivencesinde
hedeflere uygun olarak
gerceklestiriliyor. OYDER,
yetkili saticilarin en biiyiik
sorunlarindan birine
uzman ¢6ziim olusturarak
yetkili saticilarin zaman
ve kaynaklarini korumayi
hedefliyor.

y1 ve is diinyasinin hizmetine sunmay1 amag edin-
dik. Bu aligkanligimizdan yola ¢ikarak; 2012 yili ige-
risinde, Objective Management Group Inc.(OMG)
ile temsilcilik anlasmasi imzalayarak 2011/2012 yil-
larinda “diinyanin en bagarili ve en giivenilir satig
giicii degerleme sistemi” altin madalya 6diiliinii alan
“OMG Satis Giicii Gelistirme ve Satig Giicii fse Alim
Sistemleri’ni Tiirk is diinyasina kazandirdik.

Benzer konuda diinyada ve Tiirkiyede faaliyet goste-
ren kuruluslarin “satiga uyarlanmis” 6l¢tim ve deger-
lendirme yontemlerinden fakli olarak tamamen sa-
tisa Ozel olarak yaratilmis olan bu sistemi Tiirkiye’ye
getirmemizdeki en Onemli etken, 6zellikle kiiresel
ekonomik kriz sonrasinda daralan kir marjlar1 ve
azalan satislar nedeniyle ortaya ¢ikan olumsuzlukla-
rin {istesinden ancak etkin ve iyi yonetilen bir satis
glicii organizasyonu ile gelebilmenin miimkiin oldu-

gu gercegini gormemizdir.

Bu sayede, is hayatinin belki de en 6nemli sorunla-

rindan biri olan ve gergek basariy1 yakalamada yete-
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Satis danismanlarini ise alirken

Satis danismani adayinin cesitli satis
yontemlerinden hangisinde (Showroom satis,
aktif satis, filo satis gibi) daha basarili olacagini
rakamsal olarak raporlayabilen bir sistem
sayesinde ise alim ihtiyacimizi nokta atisi olarak
karsilayabileceksiniz.

Satig danigmanlarini ise alirken yapilabilen hatala-
r1 tiim yoneticiler bilirler ancak pek az1 bu hatala-
rin neye mal oldugu ile ilgili bir hesap yapmustir. Bir
ornek vermek gerekirse; 6 satis danigmani galistiran
bir Yetkili Satici diistinelim. Her y1l gesitli sebepler-
le ekipten 2 kisi ayriliyor ve yerine 2 yeni kisi alintyor
olsun. Son 5 yili temel alirsak 10 yeni ise alim yapil-
mistir. [se alim maliyetleri, egitim maliyetleri, yone-

ticilerin zaman maliyetleri, basarisiz satis danigman-

\[a p | la b i le n h ata la ri tu m ‘Iﬁ n Et i Ci l.E r larinin kaybettikleri firsatlarin maliyetleri ve basari-

s1z satig danigmanlarina isten ayrilirken 6denen taz-

bilil‘ler ancak pEk azl bu hatalarln neve minat ve benzeri yasal yikiimlilikleri de alt alta ek-

ledigimizde, ortalama maddi verilerle bu maliyetin

mal Oldugu ile ilgili bir hesap vapmlstlr- en az 900.000 TL gibi bir tutara ulastigini hesapliyo-

ri kadar etkin olamayan satis giicii ve satis¢ilar konu-
sunda yaptigimiz degerlendirmeler ve gelisim prog-
ramlari ile problemin kaynaginda ¢oziimler treterek
her sektorden, her biiytiklikte sirketin satis perfor-
mansint maksimize etmeyi hedeflemekteyiz.

Diinya genelinde 45 iilkede ve 11 ayr1 dilde, aralarin-
da her sektorden diinyanin en biiyiiklerini de kapsa-
yan 8.500den fazla sirket ve 500.000 iizeri satig¢ilar-
la yapilan ¢aligmalarda ortaya ¢ikan; ige alim hatala-
r1 ve bu nedenle yiizlesmek zorunda kalinan mali-
yetler, etkili olmayan satig sonuglari, yeterince yeni
satig firsatinin olusturulamamasi, tanimlanmamig
ve/veya satis ekibi tarafindan tam olarak benimsen-
memis satig siiregleri, siradanlik ve yeterince basarili
olamamayi kabullenme hali, etkin olmayan satig yo-
netim siirecleri, diisiik ve giderek daha da diismekte
olana kir marjlari, mazeret {iretme ve arkasina sak-
lanma, rekabet sonucu is kaybetme ve benzeri karak-
teristik ozellikleri Tiirkiyede yaganan sorunlarla bi-
rebir Ortiisiiyor.

OMG kapsaminda yaptigimiz ¢alismalarda, ozellikle
satig giicli ise alimlar1 dl¢iimlemelerinde ¢ok dikkat
cekici sonuglar gozlemledik.

ruz. Sadece dogru kisinin ige alinmamasi sonucunda

maruz kalinan bedel...

Cem Benson ve Erkin Sevim
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Artik adaylarin kisisel ¢ekiciliginden, etkileyici tec-
ribelerinden ya da abartili 6zge¢mislerinden etki-
lenmeyen bir sisteminiz var. Bu sayede zorlu reka-
bet ortami icinde adayin gercek performansini goz-
lemlemek i¢in en az 6 ay beklemeye gerek duymaya-

caksiniz.

Hatta adayin cesitli satig yontemlerinden hangisinde
(Showroom satis, aktif satis, filo satig vb) daha baga-
rili olacagini rakamsal olarak raporlayabilen bir sis-
tem sayesinde ise alim ihtiyacinizi nokta atis1 olarak

karsilayabilmektesiniz.

Bu noktada OMG sistemini farkli kilan etmenler ne-
lerdir? OMG satisa uyarlanmus bir sistem degil ta-
mamen sati§ i¢in hazirlanmis bir degerlendirme sis-
temidir. OMG bulgularina gore degerlendirilen satis
personelinin sadece %26’lik bir kisminin satis per-
formansi kabul edilebilir seviyededir. Bagka bir de-

ideal satis siirec ve sistemlerinizi referans alip mevcut Sa-
tis Danmismanlarinizin satis stratejilerinize uygun olup ol-
madiklarini, beklentilerinizi karsilayip karsilamayacaklarini,
uistiin performans potansiyeli olanlar, gelisim siirecindeki sa-
tis kotasi yonelik rakamsal tahminler, cizginin altinda kalan-
lar kimler ve benzeri pek cok konuya yonelik tespitlerde bu-
lunmakta ve beklenen seviyeye gelinmesi icin de ¢oziim 6ne-

rileri getirmekteyiz.

yisle her 4 saticidan 3 tanesi hedeflerini tutturmak-
ta zorlanmaktadir.

Bu asamada size, olagan ise alim hatalarindan ytiz-
de 96 oraninda arinacaginiz bir sistem sunuyoruz.
Kullanim agisindan son derece pratik bir sistem olan
OMG, size ve sektore Ozel ideal satig profilinizi temel
alarak, ilgilendiginiz adaya internet ortaminda dol-
durabilecegi bir test gonderiyor. Bu degerlendirme
sistemi, satig¢1 adayinin, satig ortamindaki becerile-
rine odaklaniyor ve 6lgiimlityor. Degerlendirmenin
tamamlanmasinin ardindan sonucu hemen alabili-
yorsunuz. Sonug raporlarinda, adayin satig ortamin-
daki giilii ve zayif yonlerini bulabileceginiz gibi ayn1
zamanda adayin tahmini devamlilik siiresini, ne ka-
dar siire igerisinde verim almaya baslayabilecegini-
zi, ne kadar siirede tam kapasite ile caligmaya basla-
yabilecegini ve kendisine yaptiginiz yatirimlarin size
ne kadar siire igerisinde geri donebileceginize yone-
lik tahminleri gorebilmektesiniz. Hatta aday ile ya-
pacaginiz miilakat igin size hangi noktalar1 sorgula-
maniz gerektigi ile ilgili ipuglarini da rapor igerisin-

Sadece dogru
kisinin ise
alinmamasi
sonucunda maruz
kalinan bedelin
900.000 TL gibi
bir tutara ulastigini
hesapliyoruz.

ise alim hatalari ve bu nedenle yiiz-
lesmek zorunda kalinan maliyetler,
etkili olmayan satis sonuclari, ye-
terince yeni satis firsatinin olustu-
rulamamasi, tanimlanmamis ve/
veya satis ekibi tarafindan tam ola-
rak benimsenmemis satis siirecle-
ri, siradanlik ve yeterince basarili
olamamayi kabullenme hali, etkin
olmayan satis yonetim siirecleri,
diisiik ve giderek daha da diismek-
te olan kar marilari, mazeret iiret-
me ve arkasina saklanma, rekabet
sonucu is kaybetme ve benzeri ka-
rakteristik ozellikleri Tiirkiye'de

yasanan sorunlarla birebir ortiisii-
\/or.

de bulabilmektesiniz. Boylece ilave bir yazilim gerek-
tirmeyen, kolay anlagilir, adayiniz ile ilgili size net bir
tavsiyede bulunan ve %96 dogrulukta bir rapor elde

ediyorsunuz.

PDR Group olarak verdigimiz hizmet sadece size
bagvuran adaylarla sinirl degildir. Yurdun her nok-
tasinda mevcut satisa uygun aday havuzumuzdan da
faydalanabilirsiniz. Hatta ise alim miilakatlar1 konu-

sunda da size destek verebiliyoruz.

Degerlendirmenin bir diger fazi olarak; ideal satis
stireg ve sistemlerinizi referans alip mevcut Satig Da-
nigmanlarinizin satis stratejilerinize uygun olup ol-
madiklarini, beklentilerinizi karsilayip kargilamaya-
caklarini, istiin performans potansiyeli olanlar, ge-
lisim siirecindeki satig kotas: yonelik rakamsal tah-
minler, ¢izginin altinda kalanlar kimler ve benzeri
pek ¢ok konuya yonelik tespitlerde bulunmakta ve
beklenen seviyeye gelinmesi i¢in de ¢6ziim Onerile-
ri getirmekteyiz. Netice olarak, iilkemiz ekonomisi-
nin lider ve lokomotif sektdrlerinden olan otomotiv
sektoriiniin sahip olacag: etkin satis giicii ve organi-
zasyonlarinin, kolektif olarak daha giiglii ve miiref-
feh Tiirkiye icin biiyiik katki saglamaya devam ede-

cegine inaniyoruz.< <<
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