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Ozet

Bu ¢alisma SKODA Markali otomobillerin Tiirkiye® deki distribiitorii olan Yiice Auto A.S.” nin 54
adet yetkili saticisinda bulunan 134 adet satis danismani igin tasarlanan SKODA Akademi Egitim
Programinin davranig ve is performanslarina etkisini 6l¢iimlemek amaci ile hayata gegirilmistir.
Satig danigmanlarinin performanslarini gelistirebilmek amaci ile literatiire uygun bir sekilde ihtiyag
analizi yapilmis ve gelisim alanlari tespit edilmistir. Arzu edilen gelisimin goriilebilmesi i¢in isletme
kiiltiriic ve ¢alisanlarin talepleri gozetilmistir. Elde edilen veriler 1s1¢inda egitim siireci
kurgulanmustir.

Egitim modiillerinin davranigsal etkileri Gizli Miisteri Arastirmasi (GMA) ve Miisteri Memnuniyeti
Anketi (CSS) ile, satis performanslar1 Turkuaz Bayi Yonetim Sistemi ile, ¢alisanlarin motivasyon
ve mutluluk diizeyleri ise Ise iliskin Duyussal lyilik Algis1 Olgegi ile l¢iimlenmistir.

Yapilan tespitler aktarilan egitim programlar ile katilimeilarin performans diizeylerinde pozitif
yonlii bir iliski oldugunu gostermistir. Ayn1 donem igerisinde egitim alan satis danigmanlari egitim
almayan satis danigmanlarina goére hem davranigsal kriterlerde daha iyi performans gdstermis hem
de satig adetleri performansinda daha yiiksek skorlar elde etmistir. Ayni zamanda egitim
programlarina katilan biitlin katilimcilarin ise dayali mutluluk seviyesinde bir artig gézlenmistir.
Anahtar Kelimeler: Davramssal Gelisim, Satis Performansi, ise Dayali Mutluluk Seviyesi

Abstract

This study was carried out to measure the effect of the SKODA Academy Training Program
designed for 134 sales consultants at 54 authorized dealers of Yiice Auto A.S., the distributor of
SKODA Branded cars in Turkey, on behavior and business performance.

To improve the performance of sales consultants, a needs analysis was carried out in accordance
with the literature and development areas were determined. To see the desired development, the
business culture and the demands of the employees were taken into consideration. The training
program was designed based on the data that was obtained.

The behavioral effects of the training modules were measured with the Mystery Shopping Study
(MSS) and the Customer Satisfaction Survey (CSS), sales performances were measured with the
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Turkuaz Dealer Management System, and the motivation and happiness levels of the employees
were measured with the Job-Related Affective Well-Being Study.

The findings showed that there is a positive relationship between the training programs and the
performance levels of the participants. During the same period, sales consultants who received
training performed better in behavioral criteria and achieved higher scores in sales volume
performance compared to sales consultants who did not receive training. At the same time, an
increase was observed in the level of work-based happiness of all participants who participated in
the training programs.

Key Words: Behavioral Development, Sales Performance, Job-Related Well Being

GIRIS

Teknolojik gelismeler ve dijital doniisiim kavramlarinin en sik kullanildigi ve kurumlarin bu
konulardaki gelismeleri kendi siireclerine uyarlama konusunda adeta yaris icerisinde oldugu
giiniimiizde en 6nemli girdinin yine insan kaynag1 oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Biitiin siireglerin
dontstiiriilebilmesi i¢in ilk 6nce insan kaynaginin dontstiiriilmesi gereklidir.

En {st teknolojiye sahip cihaz satin alinabilir, en ergonomik is ekipmanlar1 ¢alisanlara
saglanabilir, ancak calisanlarin bilgi ve deneyimi bunlar1 kullanmak i¢in elverigli degil ise yine
hedeflenen noktaya ulagma hususunda aksamalar olacaktir. Delihasan ve digerleri (2021: 1948)
kurumlarin basarisi dogrudan ¢alisanlar ile iliskilendirmis, kurumlarin basarisinin ¢alisanlardan
ayr1 tutulmasinin miimkiin olmayacagini belirtmistir.

Sadece calisanlarin, yani insan giiciiniin yetkinlik bazinda yeterli olmas1 doniigiim stirecleri i¢in
yeterli olmayacaktir, ayn1 zamanda bu insan giiciiniin istekli olmas1 da gereklidir. Istekli olmak
caliganlarin motivasyonu ile bire bir iligkilidir. Sadece ¢aligsma iklimini elverisli hale getirmek,
dogru bir iicret politikas1 hayata ge¢irmek insan giiciinii gelistirmek i¢in yeterli olmayacaktir.

Tam da bu noktada egitim siireci devreye girmektedir. Insan giiciinii yetkinlik bazinda
gelistirecek, biitiin iklim elverigli hale geldiginde motivasyonu iist diizeyde tutacak ve baglilig
artiracak en dogru uygulamalar kurumsal egitim uygulamalari olacaktir.

1. KURUMSAL EGITIiM PROGRAMI

A. EGITIM KAVRAMI

Egitim bireyler dogdugunda baslar, yasami boyunca devam eder. Gegcen bu siire boyunca
insanlarin hayatta kalabilmek i¢in gecirdigi zihinsel gelisim egitimin tam anlamiyla kendisidir.
Her ne kadar egitim konusunda ¢ok fazla tanim bulunsa da Aguinis & Kraiger (2009: 451-474)
egitim en dogru tanimlardan birini yapmigtir. Onlara gore egitim 6grenme siireci i¢in veya bilgi,
yetkinlik, deger, inang¢ ve aligkanlik edinilmesi siirecleri i¢in kullanilan genel bir terimdir.

Yapilan tanimlardan yola ¢ikacak olursak egitim i¢in sunlari ¢ok rahat sdyleyebiliriz; bireylerin
yasami boyunca devam eden, onlart gelistirmeye devam eden, bireysel ve toplumsal olarak

belirli hedeflere ulasmasinda belirli yetkinlikleri onlara katan devamli bir siiregtir.

Egitim tanimini sadece bireylerden yola ¢ikarak yapmak dogru olmayacaktir. Bir de kurumlar
acisindan egitimin tanimi vardir. Grossman ve Salas (2011:103-120), bu kapsamda egitim
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slirecinin organizasyonlarin hedeflenen is ¢iktilarina ulasabilmesi adina gerekli olan is
performansina ulagsmada ihtiya¢ duyulan kritik yetkinlikleri gelistirmesi i¢in ise baglamadan
emeklilige kadar devam eden siirekli bir siire¢ oldugunu sdylerken aslinda bu konuda en iyi
tanimlamalardan birini yapmaistir.

Kiiresellesme siirecinin getirdigi rekabet¢i ortam igletmeleri siirekli gelisim c¢abasi igerisine
sokmaktadir. Bu gelisim c¢abalarmin getirdigi yeni hedefler, davranis kodlari, performans
kavramlariin tamami ¢alisanlara ancak ve ancak egitim ile aktarilabilecek hususlardir. Bu
nedenle egitim siirecinin siirekli ve kapsamli olma zorunlulugu dogmus durumdadir.

B. KURUMSAL EGIiTIMLERIN TARIHCESI

Insanlik tarihi kadar eski olan egitimin kurumsallasma asamasinin tarim toplumu ile basladigini
sOyleyebiliriz. Buradaki kaygi temel ihtiyaglarin karsilanmasi i¢in bilginin nesiller arasinda
transfer edilmesidir. Ancak kurumsal anlamda egitimden bahsedeceksek bunun sanayi toplumu
ile basladigini sdylemek yanlis olmayacaktir. Ozellikle sanayi devriminin getirdigi ticari
degisim ve kiiltiirel degisim insanoglunun egitime olan ihtiyacini siddetli bir sekilde artirmigtir.
Bilgi toplumu kavramindan bahsettigimiz donemde bilgiye erisim ihtiyact hat sathaya ulasmas,
tam anlamiyla kurumsal egitim formatinin olusmasina neden olmustur.

C. KURUMSAL EGITIM GELISiM SURECI

Findik¢1 (2006: 225)’ ya gore egitim ve ogretim konular1 her asamasinda énemli olmustur,
ancak bazi donemlerde insanlarin o doneme ayak uydurabilmeleri i¢in artik ihtiya¢ haline
doniigmiistiir. Bilgi toplumu olarak isimlendirilen insanlarin, bugiine kadar iiretilen bilgilerin
toplamindan daha ¢ok bilgi iirettigi bu donemde kisilerin ve kurumlarin egitime olan ihtiyaci,
bir diger deyisle bagimlilig1 en iist diizeye ulagsmustir.

Oge (2017: 251) ise egitim konusunu kiiresellesme siirecine baglamistir. Ona gére bu siirecin
getirdigi gelismeler ve hizli degisim sirketlerin yogun bir rekabet ortami igerisinde kalmasina
neden olmustur. Bu rekabet ortaminda sirketlerin ayakta kalabilmesinin en etkili yollarindan
biri de kurumsal egitimlerdir. Iyi egitilmis, nitelikte calisanlarla isletmeler rekabette &n
siralarda kalacaklardir.

D. KURUMSAL EGITIMLERIN GEREKLILIKLERI

Kurumsal egitim programlarinin basarili bir sekilde tasarlanmasi ve aktarilmasi igin birtakim
gereklilikler bulunmaktadir. Bu gerekliliklerin en basinda ihtiyaglarin dogru belirlenmesi ve bu
ihtiyaclara modiillerin tasarlanmasi gerekmektedir. Tasarlanan modiillerin hangi yontem ile
aktarilacagi hususu da bir diger 6nemli gerekliliktir. Katilimcilarin yapisina ve modiiliin
yapisina gore yiiz ylize, ¢evrim i¢i yontemlerden biri belirlenebilir, bu bir program halinde,
birkag saatlik bir panel halinde, birka¢ giin siirebilecek bir kurs halinde aktarilabilir. Yontemi
belirlerken egitmeni dogru belirlemek de en temel gerekliliklerdendir. Egitmenin yapisinin hem
konuya hem metoda hem de katilimcilara uygun olmasi gerekmektedir. Sadece egitmen
yapisinin katilimcilara uygun olmasi yetmez, icerigin de katilimcilara uygun olmasi gerekir,
yani dogru kisileri bu egitime davet etmek gerekir. Kurumsal egitimlerin aktarildig1 kitle
yetiskinlerden olugsmaktadir. Biitiin bu gerekliliklerin yani sira, bir de egitimlerin aktarildig:
ortamlarin katilimeilarin 6grenmesine elverigli olmasi gereklidir.
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E. KURUMSAL EGITIMIN TEMEL iLKELERI

Oge (2017: 256)’ ye gore kurumsal egitim programlarinin hayata gegcirilebilmesi icin sahip
olmasi gereken birtakim ilkeler bulunmaktadir. Selimoglu ve Yilmaz (2009: 7) da kurumsal
egitimler planlanirken belirli ilkeleri barindirmasi gerektigini savunmustur. Bu ilkeleri
karsilamayan egitim programlarinin uygulamaya alinmasi pek miimkiin olmayacaktir. Bu
ilkeler asagidaki gibi siralanabilir:

i Stireklilik,

ii. Kapsamlilik,
iii. Yararlilik,

iv. Planlilik,

V. Etkin Katilim.

F. KURUMSAL EGITIMIN FAYDALARI

Kuruluglar kurumsal egitim programlarini tasarlarken ya da tasarlatirken ve bu programlari
calisanlarina aktarirken kurumsal stratejilerinin hayata gegirilmesinde c¢alisan kasinin
kuvvetlenmesini ve bu sayede de i¢inde bulundugu rekabet ortamina calisanlarinin ayak
uydurabilmesini hatta 6n plana c¢ikabilmesini amacglamaktadir. Bu nedenle aktarilan bu
egitimlerin hem egitimi alan katilimcilara hem de kurulusun kendisine sagladigi birtakim
faydalar bulunmaktadir. Buradan yola ¢ikarak bir egitim programimin kurumsal egitim
programi olarak adlandirilabilmesi i¢in bu iki faydayir da igermesi, kuruluslarin genel
stratejilerine hizmet etmesi gerekmektedir.

Yukaridaki maddelerden anlagilacagi ilizere kurumsal egitim programlarmin aktarilmaya
baslanmasi isletmelerde degisim riizgarlarinin esmeye baglamasini saglar. Calisanlarin ortak
olarak konusmaya basladigi bir dil olusmaya baslar. Bu durum hem iletisimin kuvvetlenmesini
hem de iletisim ile yonetisim kavrami da giiclii bir sekilde kendisini gostermeye baslar. Bu
gelisim sadece kurum bazinda kalmaz. lyi kurgulanmis egitim programlari katilimeilarin hem
0zel hayatlarin kendilerini gelistirmesini saglar hem de ise dayali yetkinliklerin gelismesini
saglar. Bu durum 6zgiiven artmasini ve gilinlin sonunda ¢alisanlarin motivasyonunun ve o
kuruma duyduklar1 baghlik ve sadakat duygularinin artmasini saglar. Mutlu ve bagl calisanlar
kurumlarin etkin ve verimli ¢aligmasini saglayacagi gibi miisterilerin de mutlu olmasini
saglayacaktir.

G. KURUMSAL EGIiTiMIN ASAMALARI

Uretim ya da hizmet saglayan kurumlarin yapilarmi goz dniine getirdigimizde bu kurumlarin
ne kadar karisik organizasyonlar oldugunu sdylemek yerinde olacaktir. Kurumsal egitim
programlari da bu kurumlarin fonksiyonlarindan biri olduguna goére, bu programlarin da
karmasik bir yapiya sahip olmasi olduk¢a dogal olacaktir. Kurumlarin ve ¢alisanlarinin biitlin
gelisim yolculuguna kilavuzluk edecek operasyonlar olan kurumsal egitim programlarinin bu
kilavuzlugu dogru bir sekilde yapabilmesi i¢in bu karmasik yapiyla basa ¢ikmasi ve kendi
icinde birtakim asamalara sahip olmas1 gerekmektedir.

Taymaz (1997: 52)’a gore egitimin siirecinin basariya ulagabilmesi i¢in asagidaki agsamalardan
gegmesi gerekmektedir;
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I. Kurumsal egitim ihtiyacinin belirlenmesi,

ii. Belirlenen ihtiyaglar dogrultusunda kurumsal egitimin planlanmasi,
iii. Egitim planina uygun kurumsal egitim biit¢esinin hesaplanmasi,

iv. Egitimin degerlendirilmesi.

H. EGITIMIN UYGULANMASI

Dessler (2013: 279)’e gore egitimin asamalar1 kurgulandiktan sonra bu programi hayata
gecirmek miimkiin olacaktir. Cetin ve digerleri (2018: 107)’ne gére mevcut egitim yontemleri
ii¢c grupta toplanmaktadir. Bunlar is bas1 egitimleri, is dis1 egitimleri ve teknoloji destekli egitim
yontemleridir. Kurumlarin hedeflerine ulagsmak amaciyla devreye alacagi egitim tiirlini
katilimcilarin bilgi seviyesi, katilimci adedi, bu programlarin her biri i¢in ayrilan biitce kalemi
ve egitmenlerin tipine gore secebilir ve uygulayabilir (Kegecioglu, 2006).

2. ARASTIRMANIN ONEMIi, AMACI, KULLANILAN YONTEM, BULGULAR,
KISITLAR

A. ARASTIRMANIN ONEMI

Ozel sektorde kurumsal egitim programlari igin kullanilan &lgiim araglar1 katilimei
memnuniyetini, egitimden once ve sonra yapilan sinavlar ile katilimcilarin puan ve gelisim
durumunu ve bir senede aktarilan toplam egitim saatini 6l¢iimlemektedir. Bu 6l¢iimler ile elde
edilen sonuglarin hicbiri egitim programlarimin katilimcilara davramigsal ve ise dair
performanslarina etkilerini sayisal olarak ifade etmemektedir. Bu nedenle yapilan bu ¢alisma
egitim modiillerinin katilimcilarin davraniglarina ve performanslarina etkisini sayisal olarak
ifade ederek literatiire katkida bulunacaktir.

Yapilan calisma 1989 yilindan beri SKODA markali otomobillerin Tiirkiye Distribiitorii olan
Yiice Auto Motorlu Araglar Ticaret A.S’ de devreye alinmistir. Yiice Auto A.S. otomotiv
sektoriinde 67 yildir faaliyet gosteren, Orhan Yiice tarafindan kurulan ve otomotiv sektoriiniin
kokli firmalarindandir. Yiice Auto A.S. SKODA Markali otomobilleri toplamda 38 sehirde
bulunan 54 adet yetkili saticist araciligi ile misterileri ile bulusturmaktadir. Bu yetkili
saticilarda toplamda 134 adet satis danismani ¢alismaktadir.

SKODA Markasi 2013 yilinda diinya ¢apinda bir gelisim siirecine girdi. Tiirkiye distribiitorii
olan Yiice Auto A.S. bu gelisim trendine hizlica ayak uydurdu. Ilk olarak 2014 yilinda yetkili
saticilarin fiziki kosullarini iyilestirme siireci baslatildi. Bu siire¢ 2017 yilinda tamamland1 ve
markanin biitiin yetkili saticilari modern goriiniimlerine kavustu. Markanin fiziki kosullar
tyilestirme siireci ile iirlinlerini de iyilestirmesi hem diinya capinda hem de Tiirkiye’ de satis
performansinin ciddi oranda artis gérmesini sagladi. Markanin ikinci iyilestirme siireci kalite
baslig1 altinda baslatildi. 2018 yilinda bagimsiz bir arastirma kurumu tarafindan yapilan Gizli
Miisteri Arastirmast (GMA) calismalari ile markanin yetkili saticilart gézlemlendi ve dlgitimler
yapildi. Bu sonuglara gore kalitesel siireclerde gelisim alanlar1 oldugu ortaya ¢ikti. Ayni
zamanda yine bagimsiz bir arastirma kurulusu tarafindan gergek miisteriler ile goriisiilerek
yapilan miisteri memnuniyet anketleri (CSS) ne gore de kalitesel siiregler agisindan belirgin
gelisim alanlari tespit edilmisti.
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Kurumun kalite politikas1 geregi miisterilerin beklentilerinin iizerinde hizmet verme diisiincesi
ve yapilan arastirma c¢aligmalarinin sonucunda ¢ikan gelisim alanlarinin giderilmesi igin bir
gelisim inisiyatifi olan SKODA Akademi Programi’ nin devreye alinmasi kararlastiriimigtir.

Yapilan Gizli Miisteri Arastirmas1 (GMA) ¢alismalari sonucunda SKODA Markasinin Tiirkiye’
deki performansi 2018 yil1 i¢in %74 olarak hesaplanmistir. Hesaplanan bu performans oraninin
markanin kabul ettigi hedef olan %80’ in altinda kalmistir. Ayn1 zamanda yapilan Miisteri
Memnuniyeti (CSS) ¢alismasini sonucu 5 tizerinden 4,89 ¢ikmistir. Bu performans da markanin
belirlemis oldugu 4,96’ nin uzaginda kalmistir. SKODA Markasimin Tiirkiye’ de gelisimi icin
tasarlanan bu gelisim programi 2022 yili i¢in satis danigmanlarinin davranis kodlarindaki
gelisimi saglayacak hem de bu gelisimi sayisal olarak Olclimleyebilecektir. Ayn1 zamanda
davranigsal gelisimin satis performansina etkisi de sayisal olarak takip edilerek egitim
yatiriminin geri doniisii tespit edilecektir.

B. ARASTIRMANIN AMACI

Bu arastirma SKODA Akademi Programi aracilig1 ile aktarilan egitimlerin satis danismanlar
(SD) 6zelinde davranigsal ve sayisal etkileri Olciilerek etkinin yonii (pozitif/negatif) tespit
edilecektir. Egitimler i¢in katlanilan maliyet ile egitimin ¢iktist kiyaslanacak ve bir yatirim
niteligi tasiyip tasimadigi ortaya ¢ikarilacaktir.

Yapilan Gizli Miisteri Arastirmas1 (GMA) ve Miisteri Memnuniyeti (CSS) calismalar1 gelisim
alanlarimizi ortaya ¢ikarmistir. Problem ¢ok belirgindi, miisteri temas noktalarinda yetkili satici
calisanlart miisteri siire¢ yonetimine uygun hareket etmiyordu. Bu yaklagimin kék nedenini
bulmak i¢in devreye alinan “Gelisim Merkezi” projesi ile de yetkili satici ¢alisanlariin sahis
bazinda her birinin ihtiyaglar1 net olarak belirlenmistir. Yapilan tespitlerde yetkili satici
calisanlarinin tek eksikliginin marka, siire¢ ve iiriin bilgisi eksiligi olmadig1, ayn1 zamanda
yetkinlik eksikliklerinin de oldugu gériilmiistiir. Bu nedenle Marka Egitimleri, Uriin Egitimleri
ve Siire¢ Egitimleri vererek yetkili satic1 calisanlarinin marka ve {iriin ile ilgili yogun bir bilgiye
sahip olmas1 hedeflenmis, ayn1 zamanda takim g¢alismasi, miisteri odaklilik, karar verme ve
analiz etme, fikir verme ve yaraticilik, etkili iletisim ve beden dili, analitik diisiinme ve problem
cozme, kisisel imaj yonetimi, satig teknikleri, ileri satis teknikleri, davranis, stres yonetimi,
zaman yonetimi ve motivasyon egitimleri vererek yetkinliklerini gelistirme hedeflenmistir.
Bilgi ve yetkinliklerin gelisimi ile gizli miisteri arastirmasi puaninin, miisteri memnuniyet
puaninin ve satis adetlerinin gelistirilmesi hedeflenmistir.

C. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Kisilerin egitim ihtiyaglar1 dogru bir sekilde belirlendikten sonra tasarlanan egitim modiillerini
bu Kisilere aktarirsak davranislarda ve ise dair performanslarinda pozitif yonde bir gelisme
gbzlemleyebiliriz. Davranissal gelisimleri Gizli Miisteri Aragtirmasi (GMA) calismasi ile, satis
performanslarini da dogrudan gergeklesen satis adetleri lizerinden Olgebiliriz. Bu baglamda
aragtirmanin hipotezleri sunlar olacaktir:

H1: SKODA Akademi egitimi tamamlayan satis danismanlarmin satis adetlerinde artis
olmaktadir.

H2: SKODA Akademi egitimlerini tamamlayan satis danismanlarinin gizli miisteri arastirmasi
puanlarinda artis olmaktadir.

H3: SKODA Akademi egitimlerini tamamlayan satis damismanlari ile tamamlamayan satis
danigsmanlariin satig adetleri ile gizli miisteri arastirmasi puanlari arasinda fark vardir.
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D. ARASTIRMANIN KISITLARI

Arastirma 2022 yilinda gergeklestirilmistir. 2022 yilinda tedarik zincirindeki dalgalanmalar
nedeniyle otomotiv sektoriinde herhangi bir mevsimsel etki bulunmamaktadir. Bu sebeple
arastirma verileri degerlendirilirken mevsimsellik etkisi goz ard1 edilmistir.

Gizli Miisteri Arastirmasi (GMA) bir yilda 6 defa yapilir. Calisma kapsaminda showroom
ziyaretleri, telefon aramalar1 ve e-posta gonderimleri yapilmaktadir. Caligmalarda yetkili satict
calisanlar1 “miisteri temas noktalar1” acisindan goézlemlenir. Bu temas noktalar1 “miisteri
karsilama, ihtiyag analizi, ara¢ tanitimi, test siiriisii, pazarlik & anlasma ve takip” tir. Bu
¢alismalar1 bagimsiz bir arastirma firmasi yapmaktadir. SKODA Markasinin temas noktalart
icin belirledigi sinirlar ve standartlar bagimsiz arastirma firmasi1 calisanlarina aktarilir ve
caligmalarin bu hususlara gore degerlendirilmesi saglanir. Yapilan ¢aligmalarin sonuglari her
dalga tamamlandiktan sonra raporlanmaktadir. Dalga bazli ve yil bazli sonuglar
goriintiilenebilmektedir. Ayni1 zamanda yetkili satic1 performansi ve yetkili satici ¢alisanlarinin
kisi bazli performansi 6l¢giimlenebilmektedir.

Miisteri Memnuniyeti Anketleri (CSS) her ay yapilmaktadir. Bu aramalar1 dogrudan satin alma
yapan miisterilere bagimsiz arastirma firmasi yapmaktadir. SKODA Markasinin belirledigi
standartlar arastirma firmasi ¢alisanlarina aktarilir ve degerlendirmelerin bu hususlara gore
yapilmas1 saglanir. Yapilan ¢aligmalarin sonuglari ay bazinda tarafimiza raporlanmaktadir.
Yetkili satic1 performanslart ve yetkili satict ¢alisanlarinin  her birinin performansi
goriintiilenebilmektedir. Bu sonuglar ay bazli ve yil bazli olarak goriintiilenebilmektedir.

Yapilan biitiin satis islemleri kullanilan bayi yonetim sistemi olan Turkuaz’ a kaydedilir. Bu
kayitlar anlik olarak islenir. Dolayis1 ile istenilen zaman araliginda kisi bazli satis performans
raporlar1 bu sistem iizerinden erisilebilir durumdadir.

E. ARASTIRMADA KULLANILAN YONTEM

[k olarak 2018 yilinda tasarlanmaya baslanan program 2021 yilinin sonunda giincellenmis ve
2022 yilinda aktarilmaya baglanmistir. Resepsiyon Gorevlisi, Satig Danismani ve Satis Miidiirii
icin farkl seviyede egitimler tanimlanmistir. Egitim programi her ii¢ seviye calisanlar i¢in
“Bronz Seviye, Giimiis Seviye ve Altin Seviye” egitimlerinden olugsmaktadir. Resepsiyon
Gorevlisi i¢in toplamda 6 giin, Satis Danigmanlari i¢in 15 giin ve Satis Miidiirleri i¢in 14 giin
stirmektedir.

Program tasarimi yapilirken, Ozellikle bilimsel temellere dayali Ol¢iim yapilmasi temel
yaklagimlardan biri olmustur. Bu baglamda, giivenilirlik ve gegerlilikleri bilimsel olarak
kanitlanmis asagidaki 6l¢lim araglart program sirasinda kullanilmastir;

i. MUTLULUK OLCEGI: Katilimcilarin programa baslamadan énceki ve program
sonrasindaki isyerindeki mutluluk seviyeleri 6l¢iimlenmistir. Bu 6l¢tim i¢in Katwyk
Wan P.T., Fox S., Spector P.E. ve Kelloway K. (2000, 219:230) tarafindan
gelistirilmis soru formunun Aytag, Bayram, Kusdil ve Bilgel (2004, 1:7) tarafindan
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Tiirkge’ye uyarlanmis “Ise Iliskin Duyussal lyilik Algis1 Olgegi - Job Related
Affective Well-Being - JAWS” kullanilmistir.

ii. ILETiSIM ve EMPATI OLCEGI: Katilimcilarin programa baslamadan dnceki ve
program sonrasindaki psikometrik gelisimlerini dl¢gmek i¢in Taylor ve Bagby (1985,
191:199) tarafindan gelistirilen Dereboy (1990, 157:165) tarafindan Tirkce’ye
uyarlanan Toronto Aleksitimi Olgegi kullanilmustir.

iii. EGITIM DEGERLENDIRME OLCEGI: Egitimin etkinligini 6l¢gmek icin,
Yiiksekbilgili ve Akduman (2016, 239:257) tarafindan gelistirilen “Yetiskin Egitim
Memnuniyeti Olgegi” kullanilmugtir.

Ayrica, siire¢ boyunca basar1 dl¢limlemesi i¢in coktan segmeli sinav uygulamasi tasarlanmis ve
basar1 puani %80 olarak belirlenmistir.

Son olarak, tiim siire¢ boyunca asagidaki metriklerde gelismeler takip edilerek proje basarisi
Ol¢limlenmistir;

I.  Gizli Miisteri Arastirmasi (GMA) sonuglari,
ii.  Miisteri Memnuniyeti Anketi (CSS) sonuglari,
iii.  Satis Performansi,
iv.  Calisan Memnuniyeti.

Program daha dnce yapilan dl¢limler ve tespit edilen gelisim alanlarina goére tasarlanmustir.
Egitim icerigini belirlerken egitimden sonraki asamalar da tasarlanmistir. Egitimlerde en
yiiksek bagarty1 gosteren katilimeilar i¢in 6diil sistemi tasarlanmigtir. Prim sistemi egitimlerin
tamamlanma durumuna gore tekrar géozden gecirilmis ve diizenlenmistir. Ayn1 zamanda egitim
slirecini basari ile tamamlayan ve ¢alismaya devam eden yetkili satict personeli i¢in terfi/atama
stireci de gelistirilerek egitim programi tasarimi tamamlanmistir.

Programi gelistirirken dis kaynakli firmalardan destek alinmistir. Gizli Miisteri Arastirmasi
(GMA) ve Miisteri Memnuniyet Anketi (CSS) caligsmalari i¢in 2 farkli bagimsiz arastirma
kurulusundan destek alinmistir. Gelisim Merkezi Projesi i¢in bir danigsmanlik firmasi ile
calisilmistir. Bu firmada calisan profesyonel co-active koglar ve egitmenler ile yetkili satici
calisanlarin1 gézlemlenmis ve gelisim alanlari tespit edilmistir. Egitim igerigi i¢in ise bir egitim
firmasi ile ¢alisilmigtir. Tespit ettigimiz gelisim alanlarin1 dogrudan kapatmak {izere egitimler
tasarladik.

Giliniimiiziin her giin artan rekabet ortaminda isletmelerin hizli degisime ve gelismelere uyum
saglayarak varliklarini stirdiirebilmeleri i¢in nitelikli, iyi egitimli, orgiitii ile uyumlu ve bagh
insan kaynagina ihtiyaclar1 vardir. Isletmelerin rekabet ortaminda ayakta kalip, siirdiiriilebilir
kalmalar ve karliliklarini arttirmalari i¢in egitim ve gelistirme ulasilmasi gereken bir sonug ve
amaclara ulastiracak stratejik bir aractir. Egitim faaliyeti sonucunda calisanlar orgiitiin istedigi
bilgi, beceri ve davraniglara sahip olduklar1 gibi giinlik faaliyetlerinde de bu bilgilerini
kullanirlar. lgili literatiir incelendiginde yetiskin egitiminin bazi temel ozellikleri oldugu
goriilmektedir:

I.  Egitime ilgi ve istekleri dogrultusunda katilim gosterirler.
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ii.  Egitime katilmalar1 i¢in giidiilenmelerine gilidiisel yonelim adi verilir. Yetiskinler 3
farkli giidiisel yonelime sahiptir:

a. Egitime amaclarini gergeklestirmek i¢in katilan amag yonelimliler.

b. Egitim sirasinda kuracaklari insan iligkilerinin tiiri ve miktari i¢in egitime
katilan etkinlik yonelimliler.

c. Ogrenme askiyla yanan, grenmeye asir1 istekli 6grenme ydnelimliler.

iii.  Yetiskinlerin planli, programli ve siirekli egitim beklentileri vardir.
iv.  Yetiskin egitimi yeniliklere a¢ik, esnek ve sorun ¢6zmeye yonelik olmalidir.

V.  Yetiskin egitimi, katilimecilarin bireysel 6zellikleri ve ihtiyaglari goz 6niine alinarak kati
kurallarla degil, esnek bir bigimde hazirlanmalidir.

vi.  Cocuk ve genglere oranla daha ¢ok gergeklere ve ihtiyaglarina odakli olan yetiskinler,
ogrenme ortamina goniillii olarak geldikleri i¢in sunulan egitimin de beklentilerini
karsilamasina odaklidirlar.

vii.  Yetiskinler, yasaksiz ve rahat bir ortamda, kendileri olmalarina, hata yapabilmelerine,
yaraticiliklarimi kullanmalarina ve gercek yasam deneyimlerini dile getirmelerine
olanak verildiginde daha kolay 6grenirler. Cesitli 6grenme ydntemlerini nitelikli bir
sekilde kullanan ve zamaninda yapici geri bildirim saglayan egiticiden 6grenmeye her
zaman hazir ve isteklidirler. Yiizeysel bilgiye sahip, belirli dogrularda 1srarci,
katilimcilar1 yonlendirmeye c¢alisan ve yalnizca konusan egiticiye karst en azindan
zihinsel olarak olumsuz tutum sergilerler.

viii.  Yetiskin egitiminde bir tiyatro eseri ortaya koyar gibi bireylerin, fikirlerin ve
kaynaklarin bir biitiin halinde ortaya konulmasi gerekir.

iX.  Yetiskinlerin i¢inde bulundugu mevcut durumlari hakkinda daha fazla kontrol
kazanmalarina destek olmak misyonunu tasiyan yetiskin egitimi, kisilerin yer aldigu is,
politik, sosyal, kiiltiirel, ailevi ve dini ¢evrelere daha bilingli ve sorumluluk alarak
yaklagmalarini saglar.

Tim egitim tasariminda bu hususlar dikkate alinmis, egitim tasarimi bu kosullara gore
diizenlenmigtir. I¢erik, sunum, gorsel secimleri, egitimde kullanilan ¢ipalar, egitim sonrasi
hatirlaticilar bu kosullara gore diizenlenmistir.

Bu egitim programi i¢in 4 farkli ¢evrim i¢i sistem kullanilmistir. Birinci sistem egitim yonetim
sistemidir (LMS). Egitimlerin planlanmasi, katilimcilara egitimlerin atanmasi, sinavlarin
atanmasi, memnuniyet anketlerinin atanmasi, kullanicilara ait kayitlarin toplanmasi bu sistem
araciligi ile yapilmistir. Gizli Miisteri Arastirmas1 (GMA) ¢alismalari i¢in bu ¢alismay1 yapan
aragtirma kurulusunun aragtirma sistemi kullanilmistir. Miisteri Memnuniyeti Anketi (CSS)
caligmasi i¢in yine bu ¢alismay1 yapan aragtirma kurulusunun raporlama sistemi kullanilmistir.
Satis performansinin dl¢iimlenmesi i¢cin de Turkuaz sistemi kullanilmistir. Modiiler olarak
tasarlanan egitimler aktarildiktan sonra ilgili kriterlerdeki gelisim bu sistemler aracilig1 ile takip
edilmistir.
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Aktarilan her bir egitim modiilii i¢in mikro egitim modiilleri hazirlanmistir. Katilimcilar ilgili
modiilleri tamamladiktan 1 ay sonra bu mikro egitim modiilleri kendilerine aktarilarak egitim
modiillerinin kalic1 olmasi ve katilimcilarda bilgilerin eyleme doniistiiriilmesi hedeflenmistir.
Mikro egitimlerin atanmasi ve tamamlanma siireci de yine Egitim Yo6netim Sistemi (LMS)
araciligi ile yonetilmistir.

Programin tasarlanmasi ve devreye alinmasi siirecini Is Gelistirme Birimi yonetmistir. Egitim
Yoneticileri tasarim asamasinda egitim firmasi ile ¢aligmiglardir. Bunun yani sira Bolge
Yoneticileri tasarim asamasinda saha tecriibeleri dogrultusunda program i¢in geri bildirim
vermistir. Is Gelistirme Birim Y®&neticisi siirecin biitiin adimlarinda denetleyici olarak projeye
yon vermistir. Tasarim agamasindan uygulama agamasina kadar her noktada Genel Miidiiriin
onay1 ve destegi alinmigtir.

Programda gelisim alanlarinin belirlenmesi i¢in bagimsiz arastirma sirketlerine, danismanlik
firmasina, egitimin tasarlanmasi i¢in ise egitim firmasina kaynak ayrilmistir. Egitimlerin
verilmesi i¢in ise i¢ egitimciler ve egitim firmasi kullanilmistir. Egitimler niteliklerine gore
sirket egitim salonlarinda veya ¢evrim i¢i olarak diizenlenmis, gerekli materyaller ve ikram vb.
unsurlar i¢in de ayrica bir kaynak ayrilmistir. Biitlin bu kaynaklar sirket biitgesinden
karsilanmistir.

Tasarim i¢in olduk¢a uzun bir siire ¢alisma yapilmistir. Her ne kadar ihtiyaglar ile bire bir
uyusan bir tasarim yapilmis olsa da bu egitim siireci tamamlandiktan sonra yetkili satici
calisanlar1 i¢in yapilan 6l¢iimler devam edecek ve gelisim alanlari/ihtiyaglar degisir ise egitim
programi da buna uygun bir sekilde uyarlanacaktir.

G. ARASTIRMAYA AIT BULGULAR

Gizli Miisteri Arastirmasi (GMA), Miisteri Memnuniyet Anketi (CSS) Caligsmasi, Calisan
Mutlulugu ve Satis Adetleri Egitim Programindan 6nce ve sonra dlgiimlenmistir. Gizli Miisteri
Arastirmas1 (GMA) icin aragtirma kurulusuna ait raporlama sisteminden alinan rapora gore
yillik gelisim Tablo 1° de verilmistir;

Tablo 1. Yillara Gére Gizli Miisteri Arastirmasi Performans Sonuclar:

Yil GMA Performansi
2018 % 75
2019 % 63
2020 % 68
2021 % 70
2022 % 83

2018 yilinda yapilan Gizli Miisteri Arastirmas1 (GMA) dlgiimlemesine gore %75 olarak ¢ikan
performans 2019 yilinda ve 2020 yilinda bu rakamin da altina inmis, bu nedenle alinan
aksiyonlar ve egitim programinda yapilan gelistirmeler ile 2022 yilinda bu rakamin iizerine
¢ikarak %83’ e ulasmistir. Bu rakam SKODA Auto’ nun belirledigi hedef rakam olan %80’ in
de iizerinde kalarak etkin bir egitim programi tasarlandigini bizlere gostermistir.

Gizli Miisteri Arastirmast (GMA) c¢alismasi i¢in Olclimler sadece genel puan {iizerinden
yaptlmamistir. Aktarilan egitimlerin kisi bazli etkisini Ol¢climlemek amaci ile satig
danigmanlariin egitim almadan 3 ay onceki ve egitim aldiktan 3 ay sonraki performanslar1 da
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Ol¢iimlenmistir. Anlamli bir karsilastirma yapilmasi amaci ile ayn1 donemlerde egitim almamais
satis danigmanlari i¢in de Ol¢iim yapilmistir. Dolayisi ile egitimlerin satis danigmanlarinin
davranislarina etkileri sayisal olarak ifade edilmistir. Yapilan dl¢lime ait sonuglar Tablo 2’ te
verilmistir;

Tablo 2. Egitim Alan ve Almayan Satis Danismanlarinda GMA Performansi

Egitim Alanlarda GMA Performansi Egitim Almayanlarda GMA Performansi
+ %30 - %1
Kaynak: (Method Arastirma, 2023)

Yapilan Olgiimlere gore egitim alan satis danismanlart Gizli Miisteri Arastirmast (GMA)
performansin1 ortalama % 30 oraninda artirmistir. Ayni1 donemlerde egitim alan satig
danigmanlar ile ayni1 yetkili saticilarda calisan ve yine bu donemde egitim almamis olan satis
danismanlarmin Gizli Miisteri Arastirmasi1 (GMA) performansi 6l¢iimlendiginde Gizli Miisteri
Arastirmas1 (GMA) performanslarinda %1’ lik bir azalma goriilmiistiir.

Davranissal performansin yani sira satig performansi da 6l¢iilmiistiir. Otomotiv Distribiitorleri

ve Mobilite Dernegi web sitesinden elde edilen verilere gére SKODA Markali otomobillerin
yillara gore satis performansi Tablo 3’ te verilmistir;

Tablo 3. SKODA Markah Otomobillerin Yillara Gire Satis Adetleri

Yil Satis Adedi
2018 21.340
2019 15.369
2020 24.175
2021 25.228
2022 19.464

Kaynak: (ODMD Perakende Satislar, 2023)

Tablo 6’ da verilen veriler incelendiginde istikrarli bir performans goriilememektedir. Bu
durum 6zellikle COVID-19 Pandemisi ile global gapta beliren iiretim ve tedarik probleminin
Tiirkiye’ deki yansimasidir. Dolayist ile genel satiglari {izerinden egitimlerin etkisini
gorebilmek pek miimkiin olmamistir. Ancak egitim alan satis danigsmanlarinin egitimden 3 ay
onceki ve egitim aldiktan 3 ay sonraki performanslari kiyaslanmistir. Ayn1 zamanda egitim alan
satts damigsmanlarinin calistiklar1 yetkili saticilarda ¢alisan ve egitim almamis satis
danigmanlarmin satis performanslari da yine ayni1 donemlerde Olcililmiistiir. Turkuaz
sisteminden alinan veriler Tablo 4’ te verilmistir;

Tablo 4. Egitim Alan ve Almayan Satis Danmismanlarinin Satis Performanslarmin Kiyaslanmasi

Egitim Alanlarda Satig Performansi Egitim Almayanlarda Satis Performansi
+ %50 + %30

2022 yilinda o6l¢iim yapilan donem igerisinde egitim almayan satis danismanlarinin
donemsellige de bagli olarak satiglarini ortalama %30 oraninda artirdig: tespit edilmistir. Yine
ayni donemde egitim alan satis damigmanlarinin performansi 6lgiildiigiinde ortalama %50
oraninda bir artis tespit edilmistir. Egitim alanlar performanslarini ortalama %20 oraninda daha
fazla artirmistir.
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SKODA Akademi Programimin tasarlandigi 2018 yilindan itibaren CSS ¢alismasi her ay
yapilmis ve her yilin sonunda kiimiile performans Ol¢limlenmistir. Yillara gore CSS
performansi Tablo 5’ te verilmistir;

Tablo 5. Yillara Gore Miisteri Memnuniyeti Anketi (CSS) Performansi

Yil CSS Performansi
2018 4,89
2019 4,85
2020 4,80
2021 4,85
2022 4,96

Kaynak: (CX Ipsos, 2023)

Egitimlerin tamamlandig1 2022 yilina ait Miisteri Memnuniyeti Anketi (CSS) performansi
incelendiginde karsimiza c¢ikan performansin Onceki yillarin ¢ok tizerinde oldugu
goriilmektedir. Bu rakam SKODA Auto’ nun belirledigi hedef rakam 4,95 in de iizerindedir.
Bu kriterde ulasilabilecek en yiiksek performans rakami 5,00°dir. Dolayisi ile aktarilan
egitimlerin davranigsal etkileri bu ¢alisma ile miisteriler géziinden Olclilmiis ve miisteri
algisinin pozitif yonde etkilendigi tespit edilmistir.

llgili 6l¢iimlemeler yapilirken ayni zamanda satis danismanlar1 da dahil olmak {izere biitiin
katilimcilarin igyerindeki mutluluk seviyeleri 6l¢timlenmistir. Egitim Y6netim Sistemi (LMS)
aracili81 ile yapilan dl¢limlemelere ait veriler Tablo 6’ da verilmistir;

Tablo 6. Pozisyonlara Gore isyerindeki Mutluluk Seviyesi

Pozisyon Mutluluk Seviyesindeki Artig Miktar1
Resepsiyon Gorevlisi % 30
Satis Danigmant % 12
Satis Miidiirii % 16

Katilimeilarin programa baglamadan onceki ve program sonrasindaki isyerindeki mutluluk
seviyeleri dlglimlenmistir. Bu 6l¢iim i¢in Katwyk Wan P.T., Fox S., Spector P.E. ve Kelloway
K. tarafindan gelistirilmis soru formunun Aytag, Bayram, Kusdil ve Bilgel tarafindan
Tiirkge’ye uyarlanmis “Ise Iliskin Duyussal Iyilik Algis1 Olgegi - Job Related Affective Well-
Being - JAWS” kullanilmistir. Raporlar incelendiginde resepsiyon gorevlilerinin mutluluk
seviyesinin %30 oraninda, satis danigmanlarinin mutluluk seviyesinin %12 oraninda ve satis
miidiirlerinin mutluluk seviyesinin % 16 oraninda artti§1 goriilmiistiir.

3. DEGERLENDIRME VE SONUC

Bu ¢alisma ile egitim ve kurumsal egitim kavramlari i¢in literatiir taramasi yapilmistir. Egitim
kavraminin gelisimi ile kurumlarda etkili bir egitim programi tasarlanmasi i¢in izlenmesi
gerekli olan adimlar derlenmistir. Ihtiyaca uygun bir egitim programi tasarlayabilmek icin
ihtiyaglar nasil belirlenir, c¢alisanlarin gelisim alanlar1 egitim programlart ile nasil
desteklenebilir, bu hususlarla ilgili literatiir taramasi1 yapilmistir. Belirlenen ihtiyaglara gore
kurumsal firmalarin ¢alisanlarinin gelisimi i¢in aktardiklar1 egitimin sayisal olarak katkisini
ortaya ¢ikarmak icin uygulama yapilmistir. 2013 yilindan beri biiyiik bir doniisiim siireci
icerisinde bulunan ve bu doniisiimii saglayabilmek icin her tiirlii iyilestirme inisiyatiflerine
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destek veren SKODA Markasin1 ve onu Tiirkiye’ de temsil eden Yiice Auto A.S.” nin tercih
edilme nedeni budur.

Bu ¢alisma ile SKODA Markasimin i¢inde bulundugu bu doniisiim siireci detayli bir sekilde
incelenmistir. Ozellikle 2014 yilindan itibaren hem Tiirkiye’ de hem de diinya gapinda taninir
ve arzu edilir bir marka olabilmek i¢in SKODA’ nin ¢ikmis oldugu yolculuk detayli bir sekilde
incelenmistir.

SKODA Markas1 bu yeni doniisiim anlayis1 ile sadece satis adetlerini yiikseltmeyi amaclayan
bir marka olmayi reddetmis, miisterileri SKODA Ailesi’ nin bir parcasi olarak gérmeyi, bunu
tiiketicilere de hissettirmeyi amaclanmistir. Bu ama¢ ugruna Human Touch-insan Odakli
Yaklasim Felsefesini gelistirip hayata gecirerek markayr temsil eden calisanlarin belirli
yetkinliklere sahip olmasini hedeflemistir.

SKODA Markas1 tamamladigi fiziki tesis gelisimi ve iiriinlerindeki degisimden sonra ¢alisan
yetkinligini de8istirmek i¢in ¢alismalara baglamistir. Yiice Auto A.S. de buna hizli bir bi¢imde
ayak uydurmus ve Once ihtiyaclar1 belirleme konusunda, sonra da bu ihtiyaclara uygun
inisiyatifler belirleme konusunda ciddi stratejiler gelistirmistir.

SKODA Akademi Programi bu kapsamda hayata gegirilmis olup, bu programla calisanlarin
arzu edilen yetkinlik seviyesine erismesi hedeflenmistir. Yapilan bu tez ¢alismasi ile bu
gelisimin planlama siirecinden nihai ¢iktilar alinan asamasma kadar biitiin yolculuk
irdelenmistir.

Candemir ve digeleri (2015:49-65)’ nin yaptig1 calismada satig gorevlilerinin egitim aldiktan
sonra satis siireclerine baslamasinin satis dncesinde hazirlik yapma durumlarini ve satis siireci
esnasindaki davranig modellerinin olumlu yonde etkilendigini tespit etmislerdir. Calismaya
gore egitim alanlar almayanlara gore miisterilerden gelen itirazlar karsilama siire¢lerinde ¢ok
daha basarili olduklar1 hem bu siireci hem de miisterileri olumlu bir sekilde yonettikleri ortaya
cikmistir. Yine bu calismada stirekli olarak egitim alan satig gérevlilerinin bu durumu devam
ettirmesi, egitim almayan satis gorevlilerine gére daha {ist seviyede tespit edilmistir.

Yiice Auto A.S’ de uygulanan arastirma calismasinda elde edilen bulgular bu calismanin
sonuglarint dogrulamistir. Egitim alan ve almayan satig danigmanlar1 ayn1 donemler igerisinde
Gizli Miisteri Arastirmas1 (GMA) agisindan incelenmis, egitim alan satis danismanlarinin Gizli
Miisteri Arastirmast (GMA)’ndaki performansini ortalama %30 oraninda artirdigi, egitim
almayan satis danigsmanlarinin ise Gizli Miisteri Arastirmas1 (GMA) performansinin ortalama
% 1 oraninda distiigii tespit edilmistir. Elde edilen bu bulgu Candemir ve digerlerinin 6ne
stirdiigii ve kabul ettigi hipotezi dogrulamaktadir.

Ayni ¢alismada Candemir ve digerleri (2015: 49-65) egitim alan satig gorevlilerinin miisteri
sikayetleri daha etkin bir sekilde ¢ozliimleyebildigini, bu durumun da satisin kapanmasi siirecine
olumlu yansidigini tespit etmislerdir. Bu ¢alismaya gore ise baslamadan Once egitilen ve
caligma hayati boyunda periyodik olarak egitim alan satis danigmanlarinin satis performansi
olumlu yonde etkilenmektedir. Alinan egitimler dogrudan satiglarin artmasma neden
olmamaktadir, ancak satis gorevlilerinin davranislarina yansiyan tutumlar dolayli olarak
satiglarin artmasina neden olmaktadir.

Yiice Auto A.S’ de devreye alinan aragtirma ¢alismasinda elde edilen bulgular yine bu hipotezi
dogrulamaktadir. Oncelikli olarak Miisteri Memnuniyeti Anketi (CSS) dl¢iimlemelerine gore
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ilgili egitimleri tamamladiktan sonra SKODA miisterileri ile yapilan anketlerin sonuglari bu
alanda performansin ortalama % 2 oraninda artis kaydettigini gdstermistir. Aktarilan egitimler
ile satis danigmanlar1 miisteri sikayetlerini ve itirazlarin1 yonetme konusunda daha iyi bir
noktaya gelmistir.

Ayni donemlerde egitim alan satis danigmanlari ve egitim almayan satis danismanlari lizerinden
yapilan Olglimlemelere gore egitim alan satis danigsmanlari satis adetlerini ortalama %50
oraninda artirabilirken, egitim almayan satis danigmanlar1 ise satis adetlerinin ortalama %30
oraninda artirabilmistir.

Gulli (2016:271-280) bankacilik sektoriinde yaptigi arastirma calismasinda bir banka
calisanlarinin egitim ve gelisim programa katilmasi ile motivasyonlar1 arasinda bir iliski
bulunup bulunmadigini incelemistir. Yapilan ¢aligmada elde edilen bulgulara gore egitim ve
gelisim programlarina katilan calisanlara bir anket yaptirilmistir. Anket sonuglarina gore
caligsanlarin yaptiklar1 degerlendirme sonuglar1 ortalama olarak olumlu ¢ikmistir. Calisanlar
egitim ve gelisim programlarinin motivasyonlarini olumlu yonde etkiledigini ifade etmistir.

Karadag ve digerleri (2023: 204)’ nin hemsirelerin kariyer planlamasi iizerine yaptiklari
calismaya gore, hemsirelerin kariyer gelistirme planlamalarini profesyonel bir sekilde
yapabilmeleri i¢in mesleki bilgi ve becerilerini gelistirilmesine yonelik hizmet i¢i egitimler
almasi gerektigini ortaya ¢ikarmistir.

Yiice Auto A.S.” de yapilan arastirma caligmasinda satis danismanlarinin davranigsal gelisimi
ve satis performansi Ol¢iimlenmis, ayni zamanda calisanlarin motivasyonunun ne yonde
etkilendigi de anketlerle Olgiimlenerek analiz edilmistir. Elde edilen bulgular satis
danigmanlarmin mutluluk seviyelerinin %12 oraninda artis gosterdigini ortaya koymustur. Bu
durum Giillii (2016:271-280)” nun yapmis oldugu tespitler ile uyusmaktadir. Egitim aktarilan
caligsanlar kendilerini daha degerli hissetmektedir.

Dogru bir ihtiyag¢ analizi ve dogru bir planlama ile hazirlanan egitim programlari ¢alisanlarin
gelisim alanlarinin iyilestirilmesi hususunda en etkili yontemlerden biridir. Yapilan calismalar
calisanlarin kendilerini daha degerli hissettigini, kendisini daha degerli hisseden ¢aliganlarin bu
durumu is performanslarina da yansittigini géstermistir. Caligsanlar i¢in aktarilan egitimler eger
dogru tasarlanirsa ve igerikler periyodik bir sekilde aktarilirsa, davranislardaki olumlu
degisiklik miisterilerin daha etkili ydnetilmesini ve bu durumun satis performansina
yansimasini da beraberinde getirecektir.
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