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SATIS GUCU EGITIMININ TURK iLAC ENDUSTRISINDEKI ONEMIi

THE IMPORTANCE OF SALES FORCE TRAINING IN TURKISH
PHARMACEUTICAL INDUSTRY

Deniz OZLER KIRAL Sevgi SAR”

Ankara University, Faculty of Pharmacy, Department of Pharmacy Management,

06100 Tandogan-Ankara, TURKEY

OZET

Bu ¢alismanin amact Tiirk Ila¢ Endiistrisinde satis giicii egitim programlarinin incelenmesidir.
Calismada, Ila¢ Endiistrisi Isverenler Sendikasi iivesi olan 37 ve sendika hizmetlerinden yararlanan 14 firma
olmak iizere, toplam 51 ilag firmasimin Egitim ve Gelistirme Béliimiine, Satis/Pazarlama Miidiirleri ya da

Insan Kaynaklar: Miidiirleri’'ne 24 soruluk anket uygulanmistir.

Calisma sonucunda; firmalarin, uyguladiklar: satis giicii egitim programi ihtiyacinin belirlenmesinde,
satis/pazarlama béliimiiniin roliinti ¢ok énemli bulduklari, satig giicii egitim programimin birincil amacinin
satig verimini arttirmak oldugu, satiy giicii egitimini sunmasi i¢in, egitim uzmanlarmi kullandiklari, egiticiler
icin bir egitim programina sahip olduklari, tecriibesiz satis elemanlarin ise aldiktan sonra 3 aydan az bir

egitime tabi tuttuklari tespit edilmigtir.
Anahtar Kelimeler: Satis, Satis Giicii, Satis Giicii Egitimi, Tiirk Ilag Endiistrisi, Pazarlama
ABSTRACT

The purpose of this study is to analyse sales force training programs in Turkish Pharmaceutical
Industry. In this study a questionnaire with 24 questions is applied to Training&Development Departments,
Sales/Marketing Managers or Human Resource Managers in charge of sales force training, in 51
pharmaceutical companies, 37 of which are members of Federation of Employer’s Organization in

Pharmaceutical Industry, 14 of which uses the services provided by the organization.
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At the end of the study, the firms stated that they found the role of sales/marketing department as very
important in determining the requirements of sales force training program and the increasing productivity of
the sales as primary aim of the sales force training program. The firms also stated that they have training
specialists and training programs for trainers and they subjected inexperienced salespeople to a training

program for less than 3 months

Key Words: Sales, Sales Force, Sales Force Training, Turkish Pharmaceutical Industry, Marketing
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GIRIS

Ilag Sektoriinde calisan tibbi satis elemanlari, ilag tamtimindaki en Onemli giicii
olusturmanin yani sira, stok tespiti, siparis alma, tahsilat ve tahsilat takibi gibi normalde satig
boliimiiniin alanina giren isleri de yiirtitmek durumundadirlar.

Her satis elemaninin gérevini yapmak i¢in, bilgi ve yetenege ihtiyact olmakta ve gereken bu

[P

bilgi ve beceriyi elde etmelerine de “egitim” denilmektedir (1). Egitim, insanlarin belirli bir amagla

bilgi ve beceriler kazanmalar1 ile mevcut bilgi ve becerilerin artmasini saglayan sistemli bir stlirectir
).

Isletme icinde diizenlenen is goren egitim ugraslarin1 tanimlamak gerekirse; bireylerin yada
onlarin olusturduklar gruplarm isletmede ytiklendikleri yada ileride yiiklenecekleri goérevleri daha
etkili ve bagarili yapabilmeleri igin, onlarin mesleki bilgi ufuklarmi genisleten diisiince, rasyonel
karar alma, davranig ve tutum, aligkanlik ve anlayislarinda olumlu degismeler yapmay1 amaglayan

bilgi, gorgii ve becerileri arttiran egitsel eylemlerin tiimiidiir denebilir (3).

Dinamik bir g¢evrede ve yogun rekabet kosullar1 altinda calisan satis elemanlari,
miisterilerine kars1 etkili olabilmek i¢in yiiksek bir bilgi donanimina sahip olmalidirlar. Basarinin
artmasindaki anahtar faktor, tecriibeli satis elemanlarinin ve yeni satis elemanlarinin egitilmesidir
4.

Egitim, bir satis elemaninin basarisi igin énemli bir faktordiir. Iyi dizayn edilmis bir egitim
programi, satig giicline satigin nasil yapilacagini gostermekte ve yoneticilere, satis giiciinden

beklentilerini belirtmeleri i¢in firsat tanimaktadir (2).

Satig egitimi, satis elemanlarimi gelistirerek, kisisel verimliliklerini arttirmakta ve boylece
her satig elemaninin basaris1 sonugta igletmeyi olumlu yonde etkilemektedir. Etkin satig egitimi,

satis elemanlarinin tutum, davranis, beceri ve bilgilerini genisletmektedir. Satis elemanlarinin artan
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performansi da dogrudan satig gelirlerinin ve toplam kazancin artmasina yonelmektedir. Satig

egitiminin bdyle bir faydasi heniiz 6l¢iilmese veya mali terimlerle sunulmasa bile, belirgindir (5).

Satig egitiminin amaci, egitim goren satig elemanlarin1 gerekli satis hiinerleri konusunda
egiterek satis performanslarini firmaya yararli olacak bicimde arttirmaktir. Bu programlarin
amaglar firmadan firmaya degismekle beraber, belli bir takim amaglar {izerinde birliktelikleri

bulunmaktadir. Bu amaglar (4,6,7);
1. Satis verimini arttirmak
2. Miisteri iliskilerini gelistirmek
3. lletisimi gelistirmek
4. Satis takimindaki i giicli devir hizin1 azaltmak
5. Morali yiikseltmek
6. Planlama ve organizasyon yetenegini arttirmaktir.

Satis egitim programlari, baslangic egitim programlari ve tazeleme egitim programlar
seklinde iki grupta toplanabilir (8).

9 6,

“Baslangi¢ satig egitim programlart”, “yeni satis elemanlarini ige alistirma ve ise hazirlama
egitimidir. “Tazeleme satis egitim programlari” ise tecriibeli personelin satis hiinerlerini
giincellestirmek ve gelistirmek i¢in yapilan tekrar egitimidir. Tecriibeli satig elemanlari, bu egitimle

en son satig tekniklerine ve {liriin bilgisine sahip olmaktadirlar (9).

Satig egitim program tiirli ve segenegi sayisiz olup, bu programlar {i¢ kategoriye

ayrilabilmektedir (1):
1.Bagimsiz egitim danigmanlar1 tarafindan gergeklestirilen ve sunulan programlar,
2. Satis yoneticileri tarafindan sunulmasi i¢in hazirlanan standart programlar,
3. Isletmenin egitim boliimii tarafindan olusturularak sunulan programlar.
Her programin iyi ve kotii yanlar1 vardir, ancak buradaki ilk 6l¢iit maliyettir (1).

Satig egitim programinin planlanmasinda, 6nce egitim ihtiyaglar1 saptanmali, daha sonra
anilan ihtiyaglar karsilayacak hedefler belirlenmeli ve son olarak bu hedefleri gerceklestirebilecek
biitce olusturulmalidir. Tiim bu agamalar tamamlandiktan sonra, bir egitim programinin ana hatlar
olusmus olur. Bu ana hatlar; hangi egitim konularinin programda yer alacagi, egitimin nerede

yiiriitiilecegi, egitimi kimin/kimlerin verecegi, hangi egitim metodlarinin kullanilacagidir (6).



246 Deniz OZLER KIRAL, Sevgi SAR

Satig egitim ihtiyaclari, iist yonetim ve satis yOnetiminin hedeflerinin incelenmesiyle,
miisteri girdileri ve firma kayitlarinin incelenmesiyle, satis elemanlarinin gozlenmesi ve

sorgulanmasiyla saptanmaktadir (6).

Egitim programlarinin igerigi; iiriinler, pazarlar, firma politikalari ile 6grencilerin yetenek ve
tecriibelerindeki farkliliklardan dolay1 firmadan firmaya ¢esitlilik gostermektedir (10). Genellikle
satis egitim programu, iiriin bilgisi, firma bilgisi, pazar/endiistri bilgisi, miisteri bilgisinin yanisira,
zaman ve bolge yoOnetimi hakkindaki bilgi, rakip triinler hakkindaki bilgi, satis hiinerleri gibi

konular1 da kapsamaktadir (4,6,7,10,11,12).

Satis egitimi; merkezi egitim seklinde, egitim gorecek tiim satis elemanlarinin genel
midiirliik blinyesinde bir egitim merkezinde toplanmalariyla yapilacagi gibi, merkezi olmayan
egitim seklinde, satis elemanlarinin gorev alacaklar1 bdlge miidiirliiklerinde egitilmeleri ile de
yapilmaktadir (4,6). Merkezi egitimde, egitimin kaliteli olmasi ve egitim i¢in gerekli yardime1
malzemelerin ¢ok daha kolay elde edilmesi, egitimin ist diizey yoneticileri ve diger uzmanlar
tarafindan verilmesi, tiim Ogrencilerin ayni egitimi almasindan dolay1 aralarindaki iletisim ve
koordinasyonun saglanmasi birer olumlu taraflar olup, maliyetin fazla ve gerekli zamanin ise kisitl
olmasit olumsuz taraflar1 olusturmaktadir (8). Merkezi olmayan egitimde ise yeni satis
elemanlarinin saha satis problemleri ile erken tanigsmalari saglanmakta ve tecriibeli satig
elemanlarin1 gozleme imkani yaratilmakta, ayrica seyahatle bosa harcanmis zaman da

bulunmamaktadir (8).

Egitim ugraglarmin basartyla yiiriitilmesinde ki en 6nemli faktérlerden biri de bu gorevi
yiiklenenlerin kaliteli ve yetenekli kisiler olmasina baglanmaktadir (3). Egitimcilerin; 6greticilikten
zevk almalari, insanlar arasindaki kisisel farklar1 taniyabilme yetenegine sahip olmalari, egitim ve
Ogretim yontemleri konusunda bilgili olmalar1 gerekir (13). Satis egitimcisi, etkili 6grenme igin

egitime gelen satis elemanlarina danigmanlik yapmali ve onlarla iyi bir iletisim kurmalidir (5).

Satig egitiminde maliyetleri onlemek ve basar1 oranimi yiikseltmek i¢in, satis egitimcisi ile
yoneticisi birlikte ¢aligmalidir. Satis elemanlarinin egitim ihtiyaglarmin tespit edilmesi ve bu
ihtiyaglara gore hangi egitimleri alabileceklerine ait kararlar yonetici ve satis egitimcisi tarafindan
birlikte verilebilir. Satis egitimcisi hangi satis egitimi konularinin uygulanacagi, nasil bir program
yapilacagi ve ne cesit satis egitim malzemelerinin kullanilacagi gibi konular1 belirlemekle
gorevlidir. Ayrica satig egitimcisi yoneticiyle birlikte ¢alisarak, satis egitiminde verilen konularin
piyasada izlenmesini ve satis elemanlar1 {izerinde satis egitiminin etkisinin saptanmasini

yapabilirler (5).
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Firmalarda satis yoneticileri, kadrolu egitim uzmanlar1 ve disardan uzmanlar olmak {izere {i¢

tip satis egitmeni vardir (7).

Satis egitimi devam eden bir siire¢ olmasina ragmen, ise yeni alinan satis elemanlarinin saha
gorevlerine baslamadan 6nce baslangic egitim programina alinmalar1 bir¢ok sirket i¢cin genellik arz
etmektedir. Tecriibeli satis elemanlarinin egitiminin zamanlamasi ise, yillik satis toplantilariyla,
satis giiciiniin bir ya da daha fazla iiyesinin karsilastiklar1 problemlerle veya yeni iiriinlerin tanitim

ile ilgili olabilmektedir.
Genel olarak satis egitim programinda kullanilan yontemler (1,2,3,4,6,7,10,12,13,14).
- Konferans
- Tartisma
- Panel
- Ornek olay
- Rol oynama (role-playing)
- Gorsel-isitsel egitim
- Bilgisayar destekli egitim (oyun ve simulasyonlar)
- Is baginda egitim yontemleridir

En eski, en kolay, en ucuz ve en alisilmis yontem olan konferans yonteminde, uzman kiginin
konuyu aktarmasi, egitilenlerin dinlemeleri, gerekirse not tutmalar1 ve konferans bitiminde soru
sormalari esas alinir (14). Tartisma ydntemi, bir soru iizerinde fikir yiiriitebilecek ve onu analiz
edebilecek kimselerin bir araya gelerek tartigmalart ve ortak bir goriismeye varmaya calismalaridir
(2). Panel yontemi, birkag kisiden olusan konusmacilarin degisik goriisleri dinleyicilere sunmasi ve
daha sonra konunun tartismaya agilmasi yontemidir (3). Ornek olay yonteminde egitime
katilanlardan 6nceden yazilmis bir 6mek olay1 incelemeleri, sorunlar1 belirlemeleri, bu sorunlar
onlemeleri acisindan analiz etmeleri, ¢6ziim Onerileri gelistirmeleri ve en iyi ¢oziimii segerek
uygulamalar istenmektedir (14). Rol oynama yontemi bireyleri gercek is yasamina alistiran, bunu
yaparken bagkalariyla yakin iligkiler ve igbirligine gegmeyi 6greten ve sorunlara ¢éziimler aramaya
yonelten, egitim ve gelistirme programina katilanlara ger¢ek hayattan drnekler vererek ve onlara
sorunlar1 bizzat canlandirarak, uygulamali bir sekilde 6gretme imkani saglayan bir egitim
yontemidir (3,15). Gorsel-isitsel isim altinda iletisim ve egitim alaninda kullanilan ve modern
buluslara dayanan bu yontemde ses ve resim prodiiksiyonlar1 toplanmaktadir. Satis egitim

yontemlerinden biri olan simulasyonlar, spesifik davramiglarin Ogretilmesi iizerine dizayn
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edilmektedir. Kog-0grenci yontemi olarak da bilinen is basinda egitim yontemi, sdyleme, gosterme,

pratik yapma ve degerlendirme kombinasyonu olarak kabul edilmektedir (4).

Egitimde hangi yontem veya yoOntemler uygulanirsa uygulansin, egitimin yararlarmin
hesaplanmasina ihtiyag duyulmaktadir. Aksi halde yapilan egitim caligsmalari isletmeler i¢in birer
“arti maliyet unsuru” olmaktan ileri gegememektedir (7). Egitim programimi degerlendirmede
sonuglar Olgiilebilir olmalidir. Bunlar; reaksiyonlar, 6grenme, davranis ve sonuglar olmak iizere

dort kategoriye ayrilmaktadir (16).

Is goren egitiminin veya gelistirme ugrasilarinin basariya ulasilabilmesinin birinci kosulu, bu
cabalarin siirekli olmasidir (3). Satis egitiminin siireklilik kazanmasi sirket {ist yonetimine baglidir.
Eger, sirket dinamik bir sekilde {iriin pazarliyabiliyorsa, satig tekniklerini uyguluyorsa ve yeni

iiriinlere sahipse, bu sirkete siirekli satig egitimi programi gerekir (12).
MATERYAL ve YONTEM

Bu arastirmanin materyalini, Istanbul ilinde bulunan, Ilag Endiistrisi Isverenler Sendikasi
ilyesi olan 37 ve sendika hizmetlerinden yararlanan 14 firma olmak {izere, toplam 51 ilag
firmasinin Egitim ve Gelistirme Boliimiine, Satis/Pazarlama Miidiirleri ya da Insan Kaynaklari
Miidiirleri’ne uygulanan 24 soruluk anket formlari olusturmaktadir. Bu popiilasyon ayni zamanda

caligmanin evrenini olusturmaktadir.

Soru kagitlarindaki bilgilerin kod anahtar1 olusturulduktan sonra, istatiksel degerlendirmeler

bilgisayar ortaminda SPSS (7.5) paket programi yardimi ile yapilmistir.
SONUC ve TARTISMA

Bu calismada uygulanan anket formuna verilen cevaplardan elde edilen bazi bulgular su

sekildedir;

Tablo-1°de firmalarda uygulanan satig giicli egitim programi ihtiyacinin belirlenmesinde,
departmanlarin rollerinin énem dagilimi gosterilmektedir. Buna gore, firmalarin timii egitim
programi ihtiyacinin belirlenmesinde “Satig/Pazarlama Bolimii”niin roliinii ¢ok 6nemli olarak
derecelendirmislerdir. Anlasildig iizere firmalar satis egitim programu ihtiyact belirlerken oncelikle

Satig/Pazarlama Boliimiinden faydalanmaktadirlar.
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Tablo 1: ilag Firmalarinda Uygulanan Satis Giicii Egitim Progranm Thtiyacinin Belirlenmesinde, Departmanlarimn

Rollerinin Onem Dagilimi

Cok Onemli (%) | Onemli Onemli Degil (%) | Cevapsiz

Roller (%) (%)
Ust diizey yoneticilerin roliiniin | 43.3 50.0 6.7 0.0
Onemi

Insan  kaynaklart  béliimiiniin | 20.0 50.0 20.0 10.0
roliiniin 6nemi

Satis/Pazarlama boliimiiniin | 100.0 0.0 0.0 0.0
roliiniin 6nemi

Egitim ve gelistirme boliimiinin | 53.3 26.7 6.7 13.3
roliiniin 6nemi

Kurulugs digindan bir uzmanin | 3.3 533 23.3 20.0
roliiniin 6nemi

Satig giicli egitim programi amagclarinin 6nem siralamasit Tablo-2’de gosterilmistir.

Gortiildiigii gibi, “satig verimini arttirmak”, firmalarin ¢ogunda (%83.3) 1. sirada yer almstir.

Tablo 2: {lag Firmalarinda Uygulanan Satis Giicii Egitim Program Amaglarmm Onem Siralamast

1. sirada | 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8.

0
(%) sirada sirada sirada sirada sirada sirada sirada

(o) (%) (%) (o) (%) (%) (o)

Satig verimini arttirmanin 6nemi 83.3 10.0 0.0 0.0 33 0.0 33 0.0
Misteri  iligkilerini  gelistirmenin | 13.3 50.0 6.7 16.7 33 6.7 33 0.0
onemi

Satig takimindaki i giicli devir hizini | 6.7 6.7 6.7 6.7 33 6.7 6.7 46.7

azaltmanin 6nemi

Morali arttirmanin énemi 33 0.0 13.3 0.0 16.7 233 333 10.0
Iletisimi gelistirmenin 6nemi 6.7 6.7 13.3 13.3 233 20.0 16.7 0.0
Yaraticilig1 arttirmanin dnemi 33 0.0 13.3 16.7 16.7 20.0 133 16.7
Planlama ve organizasyon yetenegini | 3.3 13.3 26.7 26.7 10.0 10.0 33 6.7

arttirmanin 6nemi

Ekip ¢alismasina adaptasyonun 6nemi | 3.3 10.0 16.7 16.7 20.0 10.0 16.7 6.7
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Firmalar egitim biitgesinden satis egitimi i¢in ayirdiklar1 pay Sekil-1’de gosterilmektedir.
Firmalarin ¢ogunun (%53.3) satis egitimi i¢in egitim biitcelerinden %15’den yiiksek pay ayirdiklart

gorlilmektedir.

60

50

40

30

20

Cevapsiz %5'den %5-%10  %10-%15  %15'den
distk yiiksek

Sekil-1: Egitim Biitcesinden Satis Egitimi I¢in Ayrilan Pay
Ankete katilan firmalarda, satig giicii egitiminin uygulanig seklinin dagilimi Tablo-3’de
gorlilmektedir. Firmalarin higbirinin sadece kisisel egitim yontemlerini kullanmadiklari,

cogunlugunun (%66.7) sadece grup egitim yontemlerini kullandiklar1 hem kisisel hem de grup

egitim yontemlerini kullanan firmalarin diisiik oranda kaldiklar1 (%33.3) goriilmektedir.

Tablo-3: Satis Giicii Egitiminin Uygulanis Seklinin Dagilim

Satis giicii egitiminin uygulanis sekli Yiizde (%)
Sadece kisisel egitim 0.0

Sadece grup egitimi 66.7

Hem kisisel hem de grup egitimi 333

Tablo-4 ve Tablo-5’de uygulanan kisisel satis egitim yontemleri ve grup egitim
yontemlerinin dagilimi goriilmektedir. Buna gore, kisisel satig egitim yontemlerinden biri olan
“tecriibeli satig eleman ile birlikte satig ziyaretleri” %33.3’liikk bir oranla en ¢ok kullanilan kisisel
satis egitimi yontemidir. %96.7’lik oranla “rol oynama (role-playing)” grup egitim yontemlerinden

en ¢ok kullanilanidir.
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Tablo-4: la¢ Firmalarmda Uygulanan Kisisel Satis Giicii Egitim Yéntemlerinin Dagilim

Kisisel satis giicii egitim yontemleri Yiizde (%)
Rotasyon 6.7
Tecriibeli satig elemani ile birlikte satig ziyaretleri 333

Posta yada diger iletisim araglari (audio, video) 6.7
Bilgisayar simulasyonu 6.7

Tablo-5: {lag Firmalarinda Uygulanan Grup Egitiminde Kullamilan Yontemlerin Dagilimi

Grup egitiminde kullanilan yontemler Yiizde (%)
Rol oynama (Role-Playing) 96.7
Panel 26.7
Miinazara 333
Ornek olay 63.3
Bilgisayar simulasyonu 13.3

Satig giici egitimini sunan egiticilerin dagilimi Tablo-6’da gosterilmektedir. Buna gore

firmalarin ¢ogu (%66.7) “egitim uzmanlar1”m egitici olarak kullanmaktadirlar.

Tablo-6: Satis Giicii Egitimini Sunan Egiticilerin Dagilimi

Satig giicli egitimini sunan egitici Yiizde (%)
Satis uzmanlari 23.3
Egitim uzmanlari 66.7
Bolge miidiirleri 333

“Cok satan” satis elemani 33
Disardan uzmanlar 40.0

Tecriibesiz satig elemanlari i¢in ¢aligma politikasi ve tecriibeli satig elemanlarina uygulanan
tazeleme egitiminin sikliginin dagilimi Tablo-7 ve Tablo-8’de gosterilmistir. Firmalarin ¢ogu

tecriibesiz satis elemanlarini ise aldiktan sonra, 3 aydan az siiren bir egitime tabi tutmaktayken,
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tazeleme egitimini %30’luk oranla is sirasinda siirekli, %26.7’lik oranlarla yilda bir ve 6 ayda bir

olarak verdikleri goriilmektedir.

Tablo-7: Tecriibesiz Satis Elemanlar1 I¢in Calisma Politikasi

Tecriibesiz satis elemani ise alindiktan sonra Yiizde (%)
Hemen ise baslar 33

3 aydan az egitim goriir 93.3

3 aydan 6 aya kadar egitim goriir 33

6 ay veya daha fazla egitim goriir 0.0

Tablo-8: Tecriibeli Satis Elemanlaria Uygulanan Tazeleme Egitiminin siklig1

Tazeleme egitiminin siklig1 Yiizde (%)
Birkag yilda bir 6.7

Yilda bir 26.7

6 ayda bir 26.7

Daha sik 10.0

Is sirasinda siirekli 30.0

Tiirk Ilag Endiistrisinde satis giicii egitimi hakkinda yapilan bu calisma sonunda su

sonuglar ortaya ¢ikmistir:

Anket sorularini cevaplayan firmalarin tiimii (%100), uyguladiklar: satis ekibi egitim

programi ihtiyacinin belirlenmesinde, satig/pazarlama boliimiintin roliinii ¢ok 6nemli

olarak degerlendirmislerdir. Firmalarin %53.3’1 egitim ve gelistirme bolimiiniin roliinii

¢cok Onemli olarak degerlendirirken, %26.7°si 6nemli, %6.7°s1 Oonemli degil olarak

degerlendirmislerdir. Firmalarin %13.3’li s6z konusu soruyu cevaplamamiglardir. S6z

konusu soruya Onemli degil olarak degerlendiren ve cevaplamayan firmalarin,

bilinyelerinde bir egitim ve gelistirme boliimiine sahip olmadiklar1 diistiniilmektedir.
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Firmalarin biiyiik c¢ogunlugu (%83.3), uyguladiklar1 satis ekibi egitim programi
amaclarindan satis verimini arttirmanin Onemini ilk siralarda degerlendirirken, satis
takimindaki is giicli devir hizin1 azaltmay son siralarda degerlendirmislerdir. Oysa, iggiicii
devir hizinin yiliksek olmasinin firmaya goriinen ve goriinmeyen bircok maliyetine neden
oldugu bilinmektedir. Dolayisiyla firmalarin dogru egitimle is giicii is gilicli devir hizim
azaltabileceklerinin farkinda olmadiklar1 diisiiniilmektedir. Firmalar egitim i¢in ayrilan
biitgenin %15 den fazlasini satig egitimi i¢in ayirmaktadirlar. Firmalarda satis egitimi
cogunlukla (%66.7) “egitim uzmanlar1” tarafindan verilmektedir. Firmalarin pek cogu
egiticiler icin bir egitim programina sahip olup, biiyiik ¢ogunlugu (%93,3) tecriibesiz satis
elemanlarini 3 aydan az siiren bir egitimden sonra ise baglatmaktadir. Anket uyguladigimiz
firmalar, satis elemanlarini egitirken, ¢cogunlukla (%66.7) sadece grup egitim yontemlerini
kullanirken, firmalarin %33.3’ii hem kisisel hem de grup yontemini kullanmaktadir.
Dolayistyla, kisisel yontemlerden biri olan “tecriibeli satis elemani ile birlikte satig
ziyaretleri” bir diger deyisle, is basinda egitim firmalar tarafindan ¢ogunlukla
kullanilmamaktadir. Oysa is basinda egitim satig egitiminin en popiiler seklidir. Firmalarin
kisisel egitim yontemlerine 6zellikle is basinda egitim yontemine, grup egitim yontemleri
kadar agirlik vermeleri gerektigini diistinmekteyiz.

Ayrica anket uyguladigimiz firmalardan elde edilen verilerin, SPSS (7.5) paket
programi yardimui ile ortalamalar1 incelendiginde, firmalarda ¢ogunlukla; sahip olunan satig
egitim programinin “egitim boliimii” tarafindan olusturulup sunuldugu, satis egitiminde
“rol oynama” (%96.7) ve “Ornek olay” (%63.3) caligmalarini igeren “grup egitimi”
(%66.7) yontemlerinin kullanildig1 ve tecriibeli satis elemanlarina tazeleme egitiminin ““ig

strasinda siirekli” (%30) verildigi tespit edilmisti
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