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Satis Trendleri Neler Olacak?

Satisin en etkili 14 ismine
2021 satis trendlerini sorduk.

CGCkmob



MERHABA,

Sektorun yillardir giindeminde olan “dijital dontsum” 2020’de bir tercihin 6tesinde zorunluluk
haline geldi. Satis sureclerinin dijital donisumunt 2015'de Ekmob’u kurarak baslattik. 2020’de
tlm zorluklara ragmen musterilerimizin satis organizasyonlarini yeniden yapilandirmasina eslik
ettik. Bircok yeniligi, entegrasyonu ve alt yapiyi bu donemde hayata gecirebildik.
Adanmisligimizin 6diilii olarak pandemi déneminde 7 kat biiyiidiik. inandigimiz gelecegin,
bugulnin zorunlulugu oldugunu tim dunya ile birlikte tecribe ettik.

Ekmob olarak satis 4.0 kaltirinlt yaymak ve saha satis ekipleri icin de vazgecilmez yapmak icin
calisiyoruz. Satis ekipleri icin bulut tabanli mobil satis otomasyonu gelistirmek ve satis
analitiginin tim ekiplerde direng gormeden benimsenmesi hatta kultlr haline getirilmesi isimizin
bir parcasi. Ekosisteme katki saglayacak icerikler Gretmek, is birlikleri yaparak deger tretmek de
en az gelistirdigimiz teknolojiler kadar 6nemli. Bu motivasyonla hazirladigimiz e-booklari ve
webinar etkinliklerini tim sektor icin bir beslenme saatinde masa etrafinda bulusmak olarak
goruyoruz. Bu beslenme saatinde masaya yeni bir seyler koymaliyiz mimkin oldugu kadar bu
sofrayl zenginlestirmeliyiz. Bu konuya 0zel bir 6nem veriyoruz.

Dilnyamiz i¢in bu istisnai donemin asi mijdesi ile en umut verici gelismelerinin yasandigi bu
gunlerinde kapsamli bir kitap ile karsinizda oldugum icin cok mutluyum. “2021’de sirketlerin
asisi satistir.” dedik ve 2021 satis trendlerinin neler olacagi sorusunu 14 degerli uzmana
sorduk.

Saglhkh gunlerde okumanizi ve size de ilham vermesini umuyorum. Fikirlerinizi paylasmak
istediginizde e-mailinizi heyecan ile okuyacagimi bilin.

Sunay Sener
Ekmob Kurucu Ortagi
sunay.sener@ekmob.com

ekmob.com
linkedin.com/in/sunaysener/
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Yeni musteri kazanim ¢alismalarinin
arzu edilmesinin baslica nedeni ekip
tyelerini konfor alanlarinin disina
ctkmaya zorlayisidir.

Eger salginin kontrollinde zorluklar
suregelirse, cold call calismalarinin
ylz ylize gelinerek yapilmasi
mimkdiin olamayacaktir.

Diger yandan salgin slirecinde
yogunlasan online goriismelerin
ozellikle son zamanlarda bir
bikkinhga donlstiglni de
gozlemlemekteyiz.

ekmob.com
twitter.com/ekmobcom

Ali Kirman
Satis Gurulan Platformu Kurucusu - Egitmen & Yazar

Sirketler bulunduklari sektore ve satis sistemlerine bagl olarak kendi satis
kadrolarindan yeni musteriler kazanmalarini isteyebilir. Bu durum sahada
olan satis ekibi Giyeleri icin cok da arzu edilen bir durum degildir. ismi
Ustinde ‘COLD CALL’ ‘Soguk Bir Ugrama/Ziyaret'tir.

Basta birbirini tanimayan taraflar, birbirlerini tanidikca isinma
gerceklesebilecektir. Bu isinmanin olusmasi bazen zaman alabilir. Bazen
ise taraflar bir ticari kazang goéremezler ve bu soguk ziyaret son ziyaret
olur.

Yeni musteri kazanim calismalarinin arzu edilmesinin baslica nedeni
ekip Uyelerini konfor alanlarinin disina ¢cikmaya zorlayisidir. Bu durumla
ilgili su benzetmeyi yapabiliriz. Yeni bir mahalle, sehir veya ulkeye
tasindiginizi disunelim. Cevrenizi tanimaniz ve cevrenizdekilerle iletisim
kurabilmeniz zaman alacak ve ¢aba harcatacaktir. Simdi, tam bunu
gerceklestirip konfor alaninizi olusturduktan sonra tekrar yeni bir bolgeye
tasinmak zorunda kaldiginizi distntn, bu durum sizi yoracaktir. Tekrar
boyle bir durumla karsilasmak istemeyeceksiniz. Satista potansiyel bir
musteri adayini yerinde ziyaret ederek bir ticari iliskiyi baslatmak caba
gerektirir. Diger yandan bu ¢aba verimli bir ticari iliskiye dontsebilirse
karsihigini bulacaktir. Bu ticari iliski kuruldugunda

artik yapilan her yeni ziyaret bir is ortagi ziyaretine donutsecektir.

2021 yihnda salgin 6nlemlerinin nasil olacaginin henliz yagsamadigimiz
icin bilememekteyiz. Eger salginin kontroltiinde zorluklar stregelirse,
cold call calismalarinin ylz yize gelinerek yapilmasi mumkuin
olamayacaktir. Diger yandan salgin slirecinde yogunlasan online
gorusmelerin 6zellikle son zamanlarda bir bikkinliga donistligint de
gozlemlemekteyiz. Bu bikkinlik, online gorusme icin randevu almayi da
zorlastirmaktadir.

Gelismelere baktigimizda, 6nimuzdeki glinlerde salginla ilgili dnlemler
gevsemedigi takdirde cold call calismalarinin verimli yapilamayacagini
ongorebiliriz. Bu durumda sirketler mevcut musteri portfoylerine ve
kendilerine bir taleple gelen musteri adaylarina odaklanmak durumda
kalabilirler.
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Seyahat masraflarini da azalttiklari
icin ¢cok sayida firma uzaktan
goruntuli konusma uygulamalarini
satis gortismelerinde kullaniimasini
tesvik eder hale geldi.

Zoom, Microsoft Teams, Cisco
Webex gibi gittikce gelisen dijital
platformlar saticilarin misterileriyle
yUz ylze ziyaret kadar etkili olmasa
da- insan insana iletisimde
kalabilmek icin kullandiklari bir
ortam haline geldi.

Dijital platformdan satis yapmak
elbette misterinin elini sikmak,
cayini icmek gibi bircok seyi ortadan
kaldiriyor.
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Alp Beyce
Performans Egitim ve Kocluk Hizmetleri Sahibi
Egitmen & Yazar

2020 yilinin saticilarin hayatina getirdigi en blyuk degisikligin “dijital” ya
da “online” satis oldugunu dustnidyorum. Seyahat kisitlamalariyla ya da
calisanlarin saghgini koruma endisesiyle kurumsal 6nlem olarak azaltilan
saha hareketliligi bircok is kolunda calisan satis ekiplerini (benim bilgim
dahilinde bankalar, egitim, sigorta...) evden calismaya yoneltti. Rutin olarak
ofiste calisan ekipler evden calismaya goreceli olarak daha hizli adapte
olmus olsalar da saha satis ekipleri pandeminin basindan itibaren alistiklar
ylz ylze satis imkanindan uzak kaldilar.

Zoom, Microsoft Teams, Cisco Webex gibi gittikce gelisen dijital
platformlar saticilarin musterileriyle -yuz yuze ziyaret kadar etkili olmasa
da- insan insana iletisimde kalabilmek icin kullandiklari bir ortam haline
geldi. Ayrica bu uygulamalar seyahat masrafi gibi bircok seyin tasarrufunu
saglamaktadir.

Pandeminin etkisi 2021'de azalsa da bircok firma dijital satis yetkinliginin
bundan sonraki olasi krizlerde satisin blyUk olglide kesintiye ugramamasi
icin onemli oldugunu fark etti. Dijital satisin “Onlem” ya da “ekonomik”
olma 06zelligini bu yil daha ¢ok firmanin fark edecegini disuntyorum.
Dijital satis, 2021’de saha satis ekiplerinin ve yoneticilerinin en 6nemli
yetkinliklerinden biri olacak. Dijital satisi hayatimiza sokan sartlar timuyle
ortadan kalkmayabilir ya da evrilerek baska formlara donusebilir. Buradaki
en buyuk engelin saticilarin konfor alanlarini terk etmekteki olasi
gonulsuzlukleri olma ihtimalini yuksek gorayorum.

Dijital platformdan satis yapmak elbette musterinin elini sikmak, cayini
icmek gibi bircok seyi ortadan kaldirryor. Bununla beraber bir satici dijital
platformdan satis yapmanin “soguklugunu” ya da “sanalligini” bu konudaki
yetkinligini gelistirerek, dijital satisa “insanhgini” katarak azaltabilir.
Musterileriyle kurdugu bagi onlan da dijital platformlara alistirarak, kamera
aclk sohbet etmeye ikna ederek, aradaki engelin sadece ayni ortami
paylasmamak olduguna inanarak ve inandirarak eski gorismelerine
muUmkun oldugu kadar yaklasabilir.

Dijital satis hayatimiza geldi. Gelecekte yasayacaklarimiz dijital satisi
artirabilir ya da azaltabilir. Satis yoneticilerinin ekiplerini bu yonde
gelistirerek B planlarina dijital satisi almak zorunda olduklarini, saticilarin da
dijital satisi kriz durumlarinda kullanabilecekleri bir can simidi olarak
benimsemeleri gerektigini disuntyorum.
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Temel ihtiyaglarinin karsilanmasi
satis alaninda calisan herkesin ana
konusu olacaktir.

insan giinliik eylemlerinde sanilanin
aksine rasyonel olmaktan ¢cok
irrasyonel kararlar alan bir canhdir.

Dijital kanallarda gtiven duygusunu
musterisine yansitabilen, gliven
duygusu ihtiyacini giderebilen tim
satis profesyonelleri icin bircok firsat
var.
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Ates Ataseven
Danisman - Egitmen & Yazar

2021 yihnda, tipki gecmis yillardaki gibi insanin temel ihtiyaclarinin
karsilanmasi satis alaninda calisan herkesin ana konusu olacak. insanin
temel ihtiyaclarinin yani sira duygusal ihtiyaclarinin, yani isteklerinin
karsilanmasinin cok daha dnemli bir hale gelecegini distuniyorum.

Insan giinliik eylemlerinde sanilanin aksine rasyonel olmaktan cok
irrasyonel kararlar alan bir canli bence. Bu anlamda da duygularin ortaya
cikardigi ihtiyaclarin ya da bir baska ifade ile isteklerin giderilmesi cok
énemli insan icin. Ozellikle 2020’nin tiim insanlari belirsizlik riizgarlari
esliginde yuksek seviyede kaygilara tasidigi bir yilin ardindan en énemli
duygusal ihtiyacin given duygusu olacagini distindyorum.

Dijital kanallarin Gneminin ¢ok artmasi insani dokunusu ister istemez azaltti
ve daha da azaltacak gibi gorunuyor. 2021 yilinda dijital kanallarda guven
duygusunu musterisine yansitabilen, guven duygusu ihtiyacini giderebilen
tUm satis profesyonelleri icin bircok firsat oldugunu distntyorum.
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Dijital déntisiim ¢aginin ilk evreleri
2000'lerin ortalarinda internetin

yaygin kullanimiyla beraber baslad.

2010'larda blyuk veri kavramiyla
beraber radikal anlamda degisen is
modelleri ylz yillik koca sirketleri
kékianden etkilemeye basladi.

Oziinde 3 temel becerisi olan
saticiliktir Challenger Saticilik:
Ogreten, Uyarlayan ve Satisin
Kapanisini Kontrol Eden.
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Cenk Kiral

Bl Technology'nin Genel Muduru - Yazar

Eskiden saticilik klasik anlamda iliski kurma sanatinin pazarlk yapma
becerisiyle kesistigi yerden ilham alirdi. Ben ilk kurumsal ¢calisma
dinyasina girdigimde Neil Rackham'in SPIN ve Major Account Selling
(Blyuk Musterilere Satma) metodolojileri cok popdulerdi.

IBM, NCR, HP gibi buyuk sirketlerin kurumsal satis bolimlerinde calisanlar
adeta dini 6greti gibi bu metodolojilerle calistilar. Sonra, 2000'li yillarda
buna yenileri eklendi. Oziinde cogdu SPIN metodolojisinin uzantilari gibiydi,
clnkd amac degisen dunya kosullarinda saticilari musterilerin ihtiyaclarini
anlayan ve ona gore stratejik planlarini kurgulayan sekilde calismalarini
saglamakti. Benim rahmetli babam da benim gibi bilisim sektori
veteranlarindandi. Sansim oydu ki is hayatimin kisa bir doneminde onunla
beraber calisabildim, ve kendi 6z babami saticilik anlaminda gozleme
imkanim olmustu. Aslinda babam makine muhendisiydi, ve ¢ok sistematik
disiplinle calisirdi. Ote yandan, inanilmaz keskin bir ticari zekasi da vardi,
ve bu iki onemli alanin bilesimi ortaya muthis bir saticilik cikarmisti.

Tabiri caizse, efsane satislari gerceklestiren zamaninin efsane saticisiydi.
Ama, her alanda oldugu gibi, zamanin ruhu degisiyor ve hakim ruhun
sagladigi kosullar buna uyan insan iliskilerini, satin alma paternlerini ve
buna gdre gereken saticilik modellerini doguruyor. iste su zamanlarda
yasadigimiz durum da aynen boyle gelisti. Dijital dondstim ¢aginin ilk
evreleri 2000'lerin ortalarinda internetin yaygin kullanimiyla beraber
basladi. 2010'larda buyuk veri kavramiyla beraber radikal anlamda degisen
is modelleri yuz yillik koca sirketleri kokiinden etkilemeye basladi. Hal boyle
olunca, dogal olarak, saticilik modelleri de degismeye basladi. Challenger
Sales metodolojisi de tam bu yillarda gelisti.

Ik kitabi 2011'de basildiginda devrim yaratmisti. Bircok biiyiik sirket bu
metodolojiyi benimsemeye ve uygulamaya basladi. Challenger Sales
beraberinde Challenger Satici kavramini da dogurdu. Neydi bu saticilik?
Oziinde 3 temel becerisi olan saticiliktir Challenger Saticilik: Ogreten,
Uyarlayan ve Satisin Kapanisini Kontrol Eden. Oéreten derken musterisine
degisik ve dijital dontsim caginda gecerli ticari 6gretileri sunan, uyarlayan
derken mesajlarini musterinin metikleriyle uyumlu hale getirebilen, ve
sonrasinda kapanis surecini cok iyi yonlendiren ve kontrol eden saticiliktan
bahsediyoruz. Aslinda disardan bakildiginda SPIN modelinden ¢ok farkl
gibi durmuyor, ama Challenger Sales bu zamanin ruhuna uyan bazi
becerileri ve mudaheleleri sunuyor.

Bu anlamda, SPIN metodolojisinin zamana uyarlanmis hali gibi goruilebilir.

>
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Fiziksel temas ve yuz ylze iletisimin
zorunlu olarak azalmasi, uzaktan
iletisim faaliyetlerini daha artiracak
gibi goriintyor.

Cold call olarak isimlendirdigimiz
telefon aktiviteleri 2021’de de
o6nemini koruyacaktir.

Hikayelestirme ve
orneklendirmelerle satin alma
arzusu yaratabilirsiniz.
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Devrim Ersoz
Yonetim Danismani - Yazar

Zor gecen bir yilin ardindan belirsizliklerle dolu bir yila girmeye
hazirlaniyoruz. Sartlar ne olursa olsun insanlarin tiketmeyi talep edecegi
cok sayida farkli Grin ve hizmet olacak. Fiziksel temas ve yuz yuze
iletisimin zorunlu olarak azalmasi, uzaktan iletisim faaliyetlerini daha
artiracak gibi gorinuyor. Cold call olarak isimlendirdigimiz telefon
aktiviteleri 2021’de de 6nemini koruyacak.

Urlin ve hizmet sunumu amaciyla cold call yapan satis ekiplerine énerilerim
sunlar olabilir.

2020 yihnin 2021’e tasidigi depresif ruh halinden uzaklasin ve umut
dolu olun. Zihnimizi olumlu disuncelerle sekillendirip bu durumu
sozlerinize ve ses tonunuza yansitin.

Randevu, satis ya da bilgilendirme amaciyla aradiginiz soguk
referanslara yaklasirken empati duzeyinizi yuksek tutun. Mutlaka hatir
sorup, olumlu ifadeler kullanarak musterilerinizi rahatlatin. Hayatlarina
dahil oldugunuz 2-3 dakikada bile pozitif enerjinizi yansitin.

“Erisim sagliyorum, sizler, bizler, efendim” gibi robotik cagri merkezi
ifadelerinden uzak durun. Gunlik ve nazik konugsma dilinde iletisim
kurmaya calisin.

Ihtiyac temelli calistiginizdan soz edin ve danismanlik kimliginizi 6n
plana cikarin.

Aramalarinizin en basinda mutlaka etkili soru kaliplariyla ilgi ve istek
yaratin.

Musterilerin Grln ve hizmetlerinize ilgi duymalarini saglayacak risklerin
farkina varmalarini saglayin.

Ortaya koyulan riskleri izole edecek ¢cozumlerden, sundugunuz
firsatlardan soz edin.

Uriin ve hizmetlerimizin ézelliklerinin yani sira faydalarina da acik
olarak yer verin.

Teknik jargon ve terimlerle musterilerin kafasini karistirmayin. Acik
sade ve anlasilir konusun.

Konusma ve dinleme arasinda denge kurmaya calisin.

Musterilerin gorsel, isitsel ve dokunsal duylarina hitap edecek cumleler
kurun. Uriin ve hizmetleri tiim duyulariyla algilamasina destek olacak
ifadeler kullanin.

Hikayelestirme ve orneklendirmelerle satin alma arzusu yaratin.
Randevu veya satin alma gerceklesmese bile nazik olun ve

her zaman yardima hazir oldugunuzu belirtin.
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2021 yilinda da dijital pazarlama
cok daha fazla 6nem kazanacaktir.

2021'deki en blylk satis
trendlerinden biri yaraticilik
olacaktir.

Mantiksiz ya da anlamsiz gibi
gorunse de, 2021'de satislarinizi
artirmak icin en iyi yol; satis yapmayi
birakmanizdir!.

Yaraticilik; 2021'deki en blylk satis
trendlerinden biri yaraticilik olacak.

ekmob.com
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Ekrem Sagel
Liks Satis Kocu - Egitmen & Yazar

COVID-19, sadece bir kag ulkeyi degil, ayni zamanda tum gezegeni
tUketim agisindan tamamen kapattigi icin, hicbirine benzemeyen bir
endustri yikicisi unvanini aldi. Devam eden kriz sadece Urun ve hizmet
satisini etkilemekle kalmadi, ayni zamanda hem Uretim hem de lojistik
tarafinda tedarik zincirlerini bozdu. Pandemi, dunya capindaki tuketicilerin
satin alma davranislarini degistirdigi icin higbir endUstriyi es ge¢medi.

Liks sektor, dunyadaki en seckin ve aranan Urun ve hizmetlerden birini
temsil etmektedir. Luks seyahat ve kaliteli yemeklerden spor arabalara ve
tasarimci modasina kadar, herkesin istedigi, ancak ¢ok azinin
karsilayabilecedi imkanlar sunuyor.

Yillar gectikce, IUks markalarin yUkselisi strdi. 2020'nin bu trendle devam
etmesi bekleniyordu. Beklenmeyen bir salginla tuketicilerin lUks Grlnlere
olan istahi yavasladi ve sirketler sessizce stratejilerini degistirdi. Yeni
hedefler belirlendi. Bu da pazarin yeniden incelenmesine yol acti. Defileler
ve mevsimsel koleksiyonlar gibi geleneksel uygulamalar bile yavas yavas
gozden duserken, surdurulebilir, cevre dostu ve sosyal agidan bilingli
uygulamalar 6n plana ¢cikmaya basladi. Korona virlsten sonra luks
sektorinin sadece toparlanacagini degil; daha iyiye dogru gidecegini ama
bunun zaman alacagini 6ngoriyorum.

Liiks Uriin Satisi Yapan Satis Ekiplerine 2021 Yil icin Onerilerim:

Zor bir yil gecirmek tGzereyken, yeni gelecek yilin nasil olacagini kimse
tahmin edemiyor ama umutlar var. Bu surecte de trendler, satis
uygulamalari, stratejileri, taktikleri strekli ve hizli bir sekilde degismeye
basladi. Bu degisimlere satis ekiplerinin de uyum saglamasi birinci
derecede 6nem arz ediyor.

Yaraticilik; 2021'deki en buyuk satis trendlerinden biri yaraticilik olacak.
Kulaga biraz belirsiz ve higbir sekilde eyleme gecirilebilir degil, ama asil
onemli olan bu!
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Degere Dayali Satis: Mantiksiz ya da
anlamsiz gibi gortnse de, 2021'de
satislarinizi artirmak icin en iyi yol;
satis yapmayi birakmanizdir!

Sosyal Medya: Sosyal medyada
bilinirliginizi artirmak istiyorsaniz,
hassas ve muidahaleci olmamaniz
gerekiyor.

Kisisellestirilmis Deneyimlerle Satis:
Mdisterilerinize deder saglamanin ve
onlari bir satin alma karari vermeye
ikna etmenin en énemli yolu, onlarin
“basarilariyla” gercekten
ilgilendiginizi saglamaktir.
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Ekrem Sagel
Liks Satis Kocu - Egitmen & Yazar

Degere Dayali Satis: Mantiksiz ya da anlamsiz gibi goérinse de 2021'de
satislarinizi artirmak icin en iyi yol; satis yapmayi birakmanizdir! Teklifinizi
bir potansiyel mUsterinin yluzune dayayip, reddedemeyecekleri bir teklif
oldugu icin kabul etmelerini bekleyebileceginiz gunler geride kaldi.

Sosyal Medya: Sosyal medyada bilinirliginizi artirmak istiyorsaniz, hassas
ve mudahaleci olmamaniz gerekiyor. Sosyal medyada her turlu satis fikri,
birkacg yildir yogun bir rotasyon icinde. 2021'de sosyal medyada var
olunmasi, kisisel bilinirligin ayakta kalmasi icin bir zorunluluktur.

Kisisellestirilmis Deneyimlerle Satis: MUsterilerinize deger saglamanin ve
onlari bir satin alma karari vermeye ikna etmenin en dnemli yolu, onlarin
“basarilariyla” gercekten ilgilendiginizi saglamaktir. Sadece olaganUstl
musteri destegi saglamaya odaklanmak yerine, daha olumlu, bitinsel bir
musteri deneyimi saglamaya oncelik vermelisiniz. Odaginizi musteri
basarisina kaydirmak, bunun temelini olusturur. Bu egilim 2020'nin
baslarinda ortaya cikti ve yilsonuna kadar tam potansiyeline ulagsmasi
bekleniyordu. Ancak, guclu bir musteri basari stratejisi uygulamanin
onemi, pandeminin neden oldugu musteri dnceliklerinin degismesiyle
katland..

Sohbete Dayali MUsteri Deneyimi: Soguk aramanin gegcmiste kaldigini ve
kesinlikle eskimeye basladigini soyleyebilirim. Sohbet musteri deneyimi,
satislarda yapay zeka kullanmanin artan popdularitesi ile yakindan
baglantilh oldugundan, énemli bir trendin dogrudan devamidir. Bunun icin
de “Entelektlel Sermaye’nizin” cok iyi seviyede olmasi gerekir.

Aslinda liste uzar gider, cinkU yeni trendler surekli degisiyor. Gercekten
de rekabet yeniligi yonlendirir. Salgin ve yarattigi yeni gercekler, bircok
yeni satis uygularimin, stratejilerinin ortaya ¢ikmasina neden oldu.
Satislar ve musteri iliskileri yonetimini optimize etmek ve kisisellestirmeyi
saglamakla ilgili bircok trend var.

2021 yiinda 6nem arz eden; musteri ve onlarin istekleri ve ihtiyaclari,
simdikinden ve her zamankinden daha fazla... Satis goreuvlilerinin ana
odak noktasi olmaya devam ediyor.
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Klasik sunumlar yapmak belki de
tarih olacak... Bundan sonra
¢antaniza kamera, tripod, isik,
mikrofon ve basit makyaj
malzemelerini koymayi unutmayin

Ekran karsisinda etkiyi arttirmak igin
ses, gorlntd, 1sik, bas boslugu ve
bakis bosluguna dikkat etmeniz
olmazsa olmazdir.

Kamera karsisinda konusma
korkunuzu yenmek icin bol bol pratik
yapmalisiniz.
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Firat Capkin

Konusmaci - Egitmen & Yazar

Covid19 ile beraber is diinyasindaki paradigmalar hizla degismeye devam
ediyor. Klasik sunumlar yapmak belki de tarih olacak... Bundan sonra
cantaniza kamera, tripod, isik, mikrofon ve basit makyaj malzemelerini
koymayi unutmayin. Mutlaka yedek gomlek ve ceket de yaninizda bulunsun.
Aniden gelen bir telefon veya elektronik postayla kamera karsisina gecip
yayin yapmaniz, toplantiya katilmaniz veya egitim vermeniz gerekebilir.

Ekran karsisinda etkiyi arttirmak icin dikkat edilmesi gereken olmazsa
olmazlar; ses, goruntd, i1sik, bas boslugu, bakis boslugu, kompozisyon ve
tabii ki etkili anlatim icin retorik, 6grenme tarzlar, 6grenme kanunlari,
konusmaci karakteristikleri, sunum esnasindaki etki arttiricilar, zor insanlar,
farkli Usluplara farkl yapilmasi gereken sunumlar, kamera karsisinda
konusmanin ve sunum korkusunu yenme puf noktalari, yayin éncesinde
dikkat edilmesi gereken konular bu noktada olduk¢a 6nem arz ediyor.

TUm dinyayi etkisi altina alan Covid-19 virlsu her alanda oldugu gibi is
dinyasinda da is yapis kural ve geleneklerini bastan sona degistirmeye
basladi. is diinyasi profesyonelleri ister istemez bu degisime bir sekilde
uyum saglamak zorunda kaldi. Mart 2020’ye kadar sirket ici veya sirket
disinda yaptiginiz sunumlar, egitimler, Ust dlizey yoneticilerin veya
konusmacilarin yaptiklari ilham verici konusmalar yuz yuze ve otellerin
konferans salonlarinda yapilirken, Mart 2020 itibariyle herkesin hayatina
Zoom, Webex, MTeams, canli yayin (online/onair) gibi degisik kelimeler ve
jargonlar girmeye basladi.

Kamera karsisinda konusma korkusu yenilebilir mi? Elbette mumkdun. Belki
de pek cok insanin korkulu riyasi sunum yapmak, simdilerde kamera
karsisinda etkili konusma yapmak, canli yayinda egitim vermek gibi bir
noktaya evrildi. Kamera karsisinda konugsma korkunuzu yenmek icin bol bol
pratik yapmalisiniz.

Sirketlere ve Sektére Ozel Vaka Uygulamalari : Egitim vermenin en énemli
noktalarindan biri de sirkete ve sektore 6zel tasarlanan vaka
uygulamalarinin, egitim sonrasi egitim etkinligini ytksek seviyede
arttirmasidir. Bu nedenle sirkete ve sektore 6zel senaryolarin yazilmasi, bu
senaryolarin hem sirket calisanlari hem de tiyatro oyunculari ile birlikte
“yaratici psiko-drama” teknigi ile uygulanmasi, uygulamalarin sonunda
etkinligi arttirmak Gzere geribildirimlerin yapilarak egitimlerin daha verimli
gecmesine 0zen gosterir.
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LinkedIn'i etkin kullanmak artik
kurumlar ve satis ekipleri icin daha
da 6nemli hale geldi.

2021 yilinda éne ¢cikmak ve
hedeflerini tutturup basar elde
etmek istiyorlarsa; onlar igin 5 ana
adim 6n plana cikiyor;

o Etkili Profil

e Yeni Pazar Kesfi

o Kaliteli Sosyal icerik

e Glven

o Samimi iletisim
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Gamze Nurluoglu
Dijital Marka Yoneticisi - LinkedIn Egitmeni

Son vyillarda yUkselisini surdirerek dinyada 700 milyon kullaniciyr asan ve
is dunyasinin gozdesi olan LinkedIn’i etkin kullanmak artik kurumlar ve satis
ekipleri icin daha da 6nemli. Linkedin bir is platformu olarak karsimiza ciksa
da artik bir pazarlama platformu haline gelmistir. Hem kararlari etkileyen
yoneticiler hem de karar alicilar platformda aktif olarak yer aliyorlar.
Pandemi ile birlikte is yapis sekillerinin degismesi ve dijitalin hayatimizda
kapladigi alanin artmasiyla birlikte de ekipler sadece insan kaynaklari
faaliyetlerini degil pazarlama ve satis faaliyetlerini de Linkedin’den
yonetmeye basladilar. Bugun bircok sirket satis ekiplerine hedef verirken
Linkedin icin de ayri bir hedef olusturmaya basladilar. Satis ekipleri 2021
yilinda one ¢cikmak ve basar elde etmek istiyorlarsa;

Sales Navigator ile Yeni Pazarlari Kesfedin.

Linkedin’in satis ekipleri icin 6zel olarak tasarladigi uygulamasi Sales
Navigator ile satis profesyonelleri yillik kotalarini 3 kat kadar gecebiliyorlar.
Sales Navigator kullandiginizda; Hedef pazarlarinizdaki musteri adaylarini
ve hesaplari bulabilirsiniz. Erisimlerinizden gercek zamanli i¢ goruleri
alabilirsiniz. Musteriler ve musteri adaylari ile guvenilir iligkiler
olusturabilirsiniz.

Tiketilebilir Sosyal icerik Uretin.

Sirketlerin 6ntndeki zorluk, bazen karmasik bir konuyu ele almak ve onu
yaratici, tiketilebilir sosyal icerige donusturmektir. Yaptigi is, sattiginiz Grin
bazen cok teknik olabilir. Sadece terimsel konusmayin; anlasilabilir olun.

Giiven insa Etmeye Calisin.

Pandemi ile birlikte insani duygular pazarlama ve satista da artik daha da
on plana ¢cikmaya basladi. Degisen dunya ile birlikte biliyoruz ki artik
misterilere karsi giiven insa etmek kolay degildir. Ozellikle s6z konusu satis
oldugunda bariyerler daha belirgin hale geliyor. Birine bir sey satmak
istiyorsaniz; dnce glven insa edin. Glven insa etmek kendini dogru
anlatmaktan geger. Kendini dogru anlatmak; gergek deger, ilgi ¢cekici olmak,
anlasiimasi kolay olun, aidiyet ve seffalik.

lletisime Gecgerken Ozel Olduklarini Hissettin.

Kalip mesajlar, herkese gonderilen sunumlar, reklama maruz birakildigini
hissettirme. Bunlardan uzak durun. Linkedin’de baglanti olarak eklediginiz
birine hemen kalip bir mesaj ile bir sey satmaya calismayin. Kalip mesajlar
kisiler ile iliskilerinizi zedeler.
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Sirketler son birkag yildir gelisen
teknolojinin avantajini kullanarak
esnek galisma ve uzaktan calisma
modellerini kismen de olsa
hayatlarina entegre etmeye
caligiyorlar.

GlnUmuzde sirketlerin Grinleriyle
farklilasmasi ve rekabet etmeleri
cok guctdr.

Deger satisi, sattiginiz Griinde
musterilerin bir takim Ustin degerler
algilamasi ve bu degerlerden étaru
Urtinlnlze benzerlerine gore daha
fazla 6deme yapmayi kabul etmesi
demektir.
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Kursat Tuncel
Satis Kocu - Egitmen & Yazar

Satis dunyasinda herkes korona sonrasi diinyanin nasil olacagini
ongormeye calisiyor. Bazi seylerin degisecegdi kesin ama gercekten de
yazilip cizilen radikal degisikliklerin hayatimiza hemen girmesi mimkuin mua?

Aslinda satis dinyasinda beklenen degisimlerin ayak sesleri cok daha
onceden duyulmaya baslamisti. Tipki sirketlerin artik daha az ofis
kullanacagi ve evden calisanlarin oraninin artacagi beklentisi gibi. Sirketler
son birkac yildir gelisen teknolojinin avantajini kullanarak esnek ¢calisma ve
uzaktan calisma modellerini kismen de olsa hayatlarina entegre etmeye
calisiyorlar. Benzer sekilde satis dunyasinda da dijital tabanl siparis
yonetimi sistemleri yardimiyla satis noktalarindan talepleri elektronik olarak
almak Uzerine sirketler ¢alisiyordu.

Orneklendirelim; Mesrubat satan bir sirket birden fazla satis kanalini
kullanmak zorundadir. Bunlar; ev ici bireysel tuketici, (bakkallar ve marketler
gibi perakende satis noktalarindan yaparlar) toplu alim yapan otel, kafe ve
restoran gibi noktalar ve internettir. Mesrubat satan bir sirket bu farkh
kanallar kullanarak kendi satiscilari araciligi ile siparis yaratmaya calisir.
Bazi satiscilar bakkal-market kanalina satis yapmakla gorevlidir, diger bir
grup satiscl ise restoran, kafe gibi toptan alim yapan kurumsal
musterilerinin taleplerini yonetmekten sorumludur. Sanal marketlerin cogu
zaten yapisi geregi siparislerini dijital sistem Uzerinden yonetir ama her
hallkarda bu kanaldan da sorumlu satisgilar vardir. Mesrubat satan sirketin
amaci tum bu noktalardan gelecek siparis miktarini yukseltmektir.

Saticilar icin ilk planda elektronik tabanli siparis alma sistemleri avantajli bir
durum olarak gozukebilir. Bu durum onlara fazladan zaman kazandiracagi
gibi siparislerinin duzene girmesini, kolay takip edilebilmesini, stok kontrol
ve Uretim yonetimi sistemlerinin ihtiya¢ duydugu verilerin daha kolay temin
edilmesini saglayacaktir.

Satis noktalarindan gelen siparisler dizene girecek, talepler elektronik
olacagdi icin uretim planlamasi yapmak ¢ok kolaylasacaktir ve lojistik
yonetimi agisindan etkinlesecektir. Buraya kadar her sey normal, ancak
herkesin unuttugu 6nemli bir sey var; ginimuzde sirketlerin Grtnleriyle
farklilasmasi ve rekabet etmeleri cok guctur. Tum sirketler benzer satis
kanallarini kullanir. Tim Grtlnler birbirine benzer, bu da 6nemli bir fark
aratamayan sirketler icin ciddi bir fiyat rekabetiyle karsilasacaklar anlamina
gelir. Deger satisi, sattiginiz Griinde musterilerin bir takim Ustin degerler
algilamasi ve bu egerlerden otlri Urlinidnuze benzerlerine gore daha fazla
odeme yapmayi kabul etmesi demektir.
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iliski satisi ise glinimiiziin en
poptler konularindan birisidir.

GUndmduUzde veri yonetiminin ne
kadar 6nemli oldugunu
soylememize gerek yok herhalde
fakat burada 6nemli olan belki
ylzlerce noktadan ham veri almak
degil o verilerin ne anlama geldigini
yorumlayarak bunu hizla
operasyonunuzu gelistirmek icin
kullanabilmenizdir.

Giderek dijitallesen satis istemlerinin
asla yerine koyamayacadi unsur
insan etkilesimidir.
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Kursat Tuncel
Satis Kocu - Egitmen & Yazar

Iliski satisi ise giinim{iziin en popiiler konularindan birisidir. Urtin 6zellikleri
ve fiyat konusunda rakipleriyle benzer noktada olan sirketler ancak satis
noktalariyla olan kisisel iliskilerin gelistiriimesi sayesinde satislarini
artirabileceklerinin bilincindedirler. Bu programlarin tum amaci, satiscilarin
satis noktalarindaki muhataplariyla olabildigince 6zel iliskiler kurabilmelerini
tesvik ederek, duygusal satis motivasyonuyla daha yuksek satislar
yapabilmelerini saglamaktir.

Elektronik tabanli siparis sistemlerinin dezavantajlar da vardir. Tum satis
noktalarindan gelen satis, yeni siparis ve stok verileri ciddi miktarda ham
veri yaratir. GUnUimuzde veri yonetiminin ne kadar énemli oldugunu
soylememize gerek yok herhalde fakat burada onemli olan belki yuzlerce
noktadan ham veri almak degil o verilerin ne anlama geldigini yorumlayarak
bunu hizla operasyonunuzu gelistirmek icin kullanabilmenizdir.

Giderek dijitallesen satis sistemlerinin asla yerine koyamayacagi unsur
insan etkilesimidir. Elektronik siparis sistemlerinden alinacak siparisler en iyi
ihtimalle tam olarak o satis noktasinda beklenen satis hizini yansitir.

CUnku saha satiscilarinin onemli bir gorevi de o noktada satisi gelistirme
yonunde onerilerde bulunmak yani o noktanin kazancini artirmaktir ki kendi
siparisleri artsin. Satis noktalarinin promosyon malzemesi, bedava urun,
merchandise destegi gibi talepleri olacaktir. Sikayetlerini hizla iletebilmek ve
¢6zum bulmak isterler. Bunlari elektronik platformlardan yapmaya
zorlandiklarinda bu yolu prosedurel, dolambagli, soguk ve ¢ozimden uzak
olarak yorumlarlar. Bir probleminiz oldugunda bir makine ile iletisim kurmak
yerine birisinin size yardim etsin istersiniz. Teknolojik gelismelerin insan
etkilesimini azaltacagi beklentisi bugline kadar dogru ¢cikmamistir.

Korona karantinasi doneminde uzaktan is yapma mecburiyeti bu kisa
donemde bizde elektronik satisin gayet mimkuin oldugu ve aslinda saha
satiscilarina pek de ihtiyac olmadigi yanlis algisini yaratmamalidir clink
uzun donemde satista insan iliskisinin yerini tutabilecek hicbir teknoloji
yoktur. Bu nedenle Korona doneminde ortaya ¢ikan ve satis dunyasinin
hizla ve radikal sekilde is yapma seklini degistirecegi yonundeki beklentilere
pek de katilmadigimi soylemeliyim. Gelecekte bu alanda olusacak
degisimler cok daha yavas olacaktir ve bizler bu degisimleri kucaklarken
olasi etkilerini cok boyutlu sekilde degerlendirmeliyiz.
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Simdi size “satis ve saticiyla” ilgili iki
farkl tanim yapacagim. Birini eski
dunya dizeninde “Geleneksel Satis”
olarak, digerini de yenidlinya
dlzeninde “Kreatif Satis”.

Geleneksel anlayista satis;
“karsimizdakini istemedigi bir seyi
yapmaya ikna etmek” olarak tarif
edilir.

Yenilikci anlayista ise satisi;
“musterinin ne istedigini anlamak ve
bunu yapmasina yardimci olmak”
olarak tarif ediyorum.
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Mert Aydiner

Egitmen - Konusmaci & Ekonomi Yazari

Satis yonetimi konusunda calistigim kisilere sordugum ilk soru su oluyor:
Size gore satis nedir? Yaptiginiz isi nasil tanimliyorsunuz?

O sirkette eger on satici varsa neredeyse onu da farkli tanimlar yapiyor. Bu
ne anlama geliyor biliyor musunuz? Demek ki musteri karsisinda hepsi kendi
anlayisina gore, farkh bir yaklasim sergiliyor. Evet, maalesef bircok isletmede
satisla ilgili tanimlarin henlz yapilmadigini goriyorum. Simdi size “satis ve
saticiyla” ilgili iki farkh tanim yapacagim. Birini eski diinya dizeninde
“Geleneksel Satis” olarak, digerini de yenidlnya duzeninde “Kreatif Satis”
olarak tanimlayacagim. Bunlardan hangisinin ideal tanim olduguna
makalenin sonunda lutfen siz karar verin. Bu arada, bu tanimlardan biri
bugtn sirketlerin blylk cogunlugunun da anlayisini ve is yapis seklini temsil
ediyor.

¢ Geleneksel Anlayis (Egoist Satici)
Geleneksel anlayista satis; “karsimizdakini istemedigi bir seyi yapmaya ikna
etmek” olarak tarif edilir. Bu tanimin icinde “merkeze kendisini koyan, kendi
cikarlari dogrultusunda musterisini ikna etmeye calisan” bir satici profili
vardir. Bu anlayisa sahip bir saticinin nasil davranmasini beklersiniz? Tabi ki
sonucla kurdugu duygusal bag nedeniyle gergin olacak. Stirekli konusacak,
kontrolU hep elinde tutmaya calisacak, isin zora girdigini hissettigi anda da
musterisi Uzerinde baski kuracak, onu tehdit edecek, manipulasyona ve
hatta yalana dahi bagvurabilecek!

¢ Yeni Dunya Anlayisi (Kreatif Satici)
Yenilikci anlayista ise satisi; “musterinin ne istedigini anlamak ve bunu
yapmasina yardimci olmak” olarak tarif ediyorum. Bu tanimin icinde
“merkeze musterisini koyan, onu ikna etmek yerine kendi cikarlari
dogrultusunda en dogru karari verebilmesi icin uygun zemini hazirlayan” bir
satici profili vardir. Peki, bu anlayisa sahip bir saticinin nasil davranmasini
beklersiniz? Dogasi geregdi merak duygusuyla kesfetmek icin bakacak ve
misterisini dogru okumaya calisacak. iliski boyunca da aklinda hep su
soruya yanit arayacak; “Ona istedigi seyi nasil verebilirim? MUsterimi
hedefine nasil ulastirabilirim?”

Davranissal ekonomide ana gaye tlketicilerin gercek satin alma nedenlerini
ortaya cikarabilmektir. Gerek laboratuvar ortaminda gerekse sahada yapilan
tum kalitatif ve kantitatif calismalarin da temelinde bu motifi dogru
tanimlayabilmek yatar.


https://ekmob.com/

CGCkmob

Mert Aydiner

Egitmen - Konusmaci & Ekonomi Yazari

Peki bir saticinin hedefi ne olmal’? “Tabi ki satis yapmak.” Bunu eger

KREATIF satis tanimina dayandirarak sdyliiyorsaniz, EVET, dogru yanit bu.

Ama satisla ilgili yaptigimiz ilk tanima gore, yani EGOIST satis anlayisina

gore yanit veriyorsaniz, HAYIR. Clnku saticilarin tek bir hedefi olmali, o da
“musterisini hedefine ulastirmak”. Eger bunu bir sebep-sonuc iliskisi olarak

goruyorsak, dogrudan sonuca degil, beklenen sonucu ortaya cikaracak
sebeplere odaklanmaliyiz.

Noro Ekonomi temelinde Kreatif Satisin Omurgasi (Noro Satis)

No6ro Ekonomi temelinde Kreatif
Satisin Omurgasi;

e Uyum

o istek

e Hareket

e Tatmin

e Tekrar

Amacimiz uzun soluklu, glivene
dayali ve surddrdlebilir iligkiler
kurmaksa bunu sadece “Kreatif
Satis Anlayisini” benimseyerek
yapabiliriz.
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Uyum: ilk adimda uyumu yakalamak ve giiven telkin etmek tizere bir
bUtlinlUk sergilemeliyiz. Merkeze onlari koydugumuzu goéstermek adina
da ilgi alanlarina odaklanmali ve onlari paylasimda bulunmaya
hazirlamalyiz.

istek: ikinci adimda onlari harekete gecirebilmek icin iclerinde giiclii bir
istek uyandirmaliyiz. Bunun icin dogru sorular sormali ve dikkatli bir
sekilde dinlemeliyiz. Yasadiklari problemin sebep oldugu aciyi ve
getirdigimiz ¢cozumuin yasatacagi hazzi zihinlerinde canlandirmaliyiz.
Hareket: Uciincii adimda aradiklari ¢céziimiin bizde oldugunu kanitlarla
ve referanslarla gostermeli ve tercihlerini bizden yana kullanmalarini
saglamaliyiz.

Tatmin: Dordlncu adimda, etik degerler kapsaminda beklentileri agan
bir hizmet anlayisiyla musterilerimizi hedeflerine ulastirmaliyiz. Bu
bolum, isi fillen yaptigimiz bolimdr.

Tekrar: En sonunda da, onlara bizimle ¢alismanin ne kadar dogru bir
karar oldugu hissettirerek iliskimize sureklilik kazandirmali ve yeni
referanslarin yolunu agmaliyiz.
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E-ticaret sektortindeki islem hacmi;
4-5 yil sonra gelinmesi beklenen
noktaya bir yil icinde gelmemizi
sagladi. E-ticaret hacmi buyurken
herkes esit blylmuyor, e-ticaret
siteleri tekellesiyorlar.

Yazim mihendisi acigi her gecen
gln artiyor ve Universitelerimiz buna
kendini uydurabilmis dedgil.

internet kullanicilarinin yasi yiikseldi
ve deneyim ortalamasi dustu.

Web araylzleri karmasikligi glin
gectikge artiyor.
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Ozhan Atalay

Karhlik ve Yeniden Yapilanma Uzmani

2021’in radikal degisikliklerin yasanacagdi bir olmasindan ziyade 2020 de
bUyUk isirilan lokmanin sindirilecedi bir yil olacagini disintyorum. Yani
2021, satis surecleri acisindan yeni normallere alisma ve uyumlanma yili
olacak. DUnyanin bugune kadar hi¢ olmadigi kadar dijitallestigi bir yil
yasadik. 2021 yili Covid asilarinin devreye sokulacagdi, toplum bagisikhginin
gelisecegi, kisitlamalarin zaman icinde kaldirilacagi ve eski normallerimize
donmeye baslayacagimiz bir sene olacak. Ancak bu durum bundan sonra is
yasami ve ticaretin kalici olarak degisecedi gercegini de degistirmeyecek.
2020 yilinda tuketici davranis bicimi zorunlu olarak dijitale kaydi.
Internetten iirin, hizmet satmak-gdéndermek amaciyla yaratilan yeni is
modellerinin sayisi yukseldigi gibi firmalarda sureclerin dijitale aktarilmasi
da hizlandi. Bu durum ongorulenden cok daha hizli olunca yaninda bazi
sorunlar da birlikte getirdi.

internet Kullanicilarinin Yasi Yiikseldi ve Deneyim Ortalamasi Diistii:
Pandemi ile birlikte insanlarin seyahat ve alisveris 6zgurlukleri bir anda
kisitlaninca; teknolojiye alisamamis olan BB Kusagi (1945-1964) ve X
kusaginin (1965-1979) bir kismi, denize disen yilana sarilir misali sanal
ortami kullanmak mecburiyetinde kaldi. Eski kusak diye nitelendirdigimiz ve
henuz kendilerini dijital dunyaya adapte edememis kisilerin bir kismi icin bu
mecburiyet oldukc¢a sancili oldu ve olmaya da devam ediyor. Bazilar
degisime ayak uydurdular, bazilari uydurmak icin gayret sarf ediyorlar.
Sadece eski kusaklar degil, kirsal bolgelerde 6nceden internete girmeye
ihtiyac duymayan daha genc ve tahsil seviyesi dusuk kisiler de bu donemde
kadini ile erkedi ile dijitale kiyisindan késesinden bir giris yaptilar.

Web Ara Yuzleri Oldukca Komplike: Yazilimlarimiz, daha dnce hig online
alisveris yapmamis olan bu kitleye yillardir alisveris yapiyorlarmis gibi bir
iletisim ve yonlendirme yapiyorlar. Oncelikle yazilim sektdrinin yeni
gelismelere kendini uyarlayabilmesi gerekiyor. Geng yazilimcilarin tekelinde
kalan bu sektorde yapilan gelistirmeler yine genclere hitap ediyor, oldukca
komplike ve siradan bir insanin kullanimi icin neredeyse imkansiz zorluk
boyutunda oluyorlar. Kullaniciya en cok gereken bilgiler en kiicik puntolarla
en ucra koselerde yer aliyorlar. Bir e-ticaret sitesine kaydolmak ve basit bir
arunu almak, interneti zor kullanabilen bir kullanicr icin oldukga zor.

E-Ticaret Hizla Tekellesiyor: E-ticaret hacmi blyUrken herkes esit
blyumuyor, e-ticaret siteleri tekellesiyorlar. Gelecekte karsimiza c¢ikacak en
buyuk problemlerden biri de webdeki tekellesme olacak. Bu tekellesme
sadece e-ticaret sitelerini degil dijital pazarlama siteleri ve 6deme
saglayicilarini da icine alarak genisliyor.
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Turkiye hala diinyanin en pahali
internet hizmetlerinden birini
kullaniyor. Kisitl imkanlar ile
yasayan Turk halkinin 6nemli bir
kismi internet baglantisina bitce
aylramiyor.

Yazim mihendisi acigi her gecen
glin artiyor ve Universitelerimiz
buna kendini uydurabilmis degil.

Yazili medyanin giderek
hayatimizdan cekilmesi, gorsel
medyanin fiyat seviyesinin her firma
ve Urune uygun olmamasi sebebi ile
2021; dijital reklamcilikta (SEM)
kiyasiya rekabetin yasanacagdi

bir yil olacaktir.

ekmob.com
twitter.com/ekmobcom

Ozhan Atalay

Karhlik ve Yeniden Yapilanma Uzmani

Internet Kullanim Maliyeti Asin Yiiksek: Tiirkiye hala Diinya’nin en pahali
internet hizmetlerinden birini kullaniyor. Kisitli imkanlar ile yasayan Tirk
Halki'nin 6nemli bir kismi internet baglantisina bltce ayiramiyor. Cep
telefonu operatorlerinin data asimi icin uyguladiklari fiyatlar asiri yiksek ve
kablolu erisim imkani olmayanlarin web erisimi oldukca maliyetli.

Yazilim Mihendisi Acigi: Yazilim muhendisi acigi her gecen gun artiyor ve
(iniversitelerimiz buna kendini uydurabilmis degil. Universitelerde verilen
egitimler temel bilgilere yonelik, uygulamaya ve kod yazimina yonelik degil.
Yazilimcilar kod yazmayi genellikle bilgisayar kurslarindan 6greniyorlar. Alt
yapisi zayif, kalitesiz is yapan, yetersiz bilgiye sahip yazilimcilar piyasalari
istila etmis durumda...

Dijital Reklamcilikta Maliyet Artiyor: Yazili medyanin giderek hayatimizdan
cekilmesi, gorsel medyanin fiyat seviyesinin her firma ve Urine uygun
olmamasi sebebi ile 2021; dijital reklamcilikta (SEM) kiyasiya rekabetin
yasanacagdi bir yil olacak. Google; organik aramalarda bir sayfaya getirdigi
sonuclarin 1/3 Und reklamlara ayirmis durumda. Bu bile Google'in pek ¢ok
ulkede cezalarla karsi karsiya kalmasina sebep oldu.

Bazi Sektorler Heniiz Sanal Ortama Gecemediler: Ornegin ilag sektdrinin,
eczanelerin, saglik malzeme ve ekipmanlari satan kuruluslarin dijitale
yeterince uyumlanamadigini goriyoruz. Bunda kanunlarin getirdigi
yasaklarin asil engeli olusturdugu da bir gercek. Eczane veya saglik
kuruluslarinda satilan ilag veya takviyelerin nemli bir bolimu receteye tabi
degil.

Sonug: 2021, yeni normallere alisma ve uyumlanma yili olacak demistik,
peki bu uyumlanmanin ne kadari 2021 icine sigdirilabilecek? Bunu kimse
bilmiyor orasi biraz karisik. Deloitte’in pandemi sonrasi Dinya’da yaptigi bir
arastirma sonrasi Ust yoneticilerin 6ngora kaybina ugradiklari ve gelecekte
neler olacagini artik yeterince tahmin edemedikleri, bu sebeple pandemi
sonrasi ciddi 6zgUven kaybina ugradiklari da ortaya cikti. Bazi istatistikler
bize OnUnU en az gorebilen kesimin pazarlamacilar ve operasyondan
sorumlu yoneticiler oldugunu gosteriyor. Bilgisayar sureclerinden sorumlu
kisilerin bile bu donemde 6zglven katsayilarinin 2,5 kez dismus olmasi,
yeni teknolojilere ve gelecege aramizda en hazir olan kisilerin dahi yeni
gelismelere karsi gelecegdi yeterince ongoremediklerini gosteriyor.
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Klresel sistemde her turlt
etkilesimin oldugu gtinler 2020'de
tim sistemlerde tahribat ve dagiima
ile birlikte basarisizliklari da yaratmis
bulunuyor.

Satis bir strateji gemisidir. Bu
geminin strateji glivertesinde ileriye
donuk hedeflerle birlikte ulasiimaya
calisilan ancak ezilmis hedefler
vardir.

"Yénetim isleri dogru yapiyor;
liderlik ise dogru seyleri yapiyor."

Zor zamanlar geldiginde, takiminiz
ya gelisir ya da ¢oker ve bu blylk
Olctde liderlik seklinize baghdir.

ekmob.com
twitter.com/ekmobcom

Sinan Bayraktar
Satis ve Yonetim Danismani - Ekonomist & Yazar

Dunya kuresel bir davranis modeli ve buna bagl bir sinav ile bas basa kalmis
durumda. Bu sinavdan alinacak notun ne oldugu bile belli degil. Hatta daha
agir birkag ders ve sonunda da yine sinavlar olacagina inaniyorum. Sinavin
tamaminda da saglik ve bununla birlikte hareket eden ekonomik gostergeler
var. Kuresel sistemde her turlu etkilesimin oldugu gunler 2020'de tim
sistemlerde tahribat ve dagilma ile birlikte basarisizliklari da yaratmis
bulunuyor.

En basta sagliga deginirken, can derdine dismus insanlarin, Uretim, imalat,
egitim, gelecek vb. beklentilerini yonetme acisindan kaygi ve korkulari da 6n
plana gecmis durumda. Bu kadar derdi olan insanoglunun satis ekipleri ile
ugrasacak hali mi kalmis dediginizi duyar gibi oluyorum. Hayir 6yle degil
tabii ki. Olmazsa olmalarin basinda satis ve o satisi yuruten ekiplerin
yoOnetsel sorunlari oldugunu unutmamak gerekiyor.

Kriz iletisimi diger iletisimlerden farkli mi? Sorusu ile konuyu agmaya
calisacagim. Satisin en dnemli felsefesi olan “Satis, karsilanmamis veya
karsilanamamis ihtiyaclari karsilama sanatidir” gercegi, bugtnkt
konumumuzda belki de “karsilanamamis” kismi ile ilgilenmeyi
gerektirmektedir.

Satis Bir Strateji Gemisidir!

Bu geminin strateji guvertesinde ileriye donuk hedeflerle birlikte ulasiimaya
calisilan ancak ezilmis hedefler vardir. Kaptan koskunde de guvenli limanlara
vararak istediklerini yapmaya calisan satis ekipleri yer almaktadir. Geriye
bakin hem Ulkemizde hem de klresel sistemde oldukca fazla kriz
goreceksiniz ve bunlarin cogunu da yonetirken kayiplarin coklugu ile
sonuclandigini anlayacaksiniz. O zaman neler yapalim ki buginku sikintilari
ve gelecekte olusacak (!) krizleri en az kayiplarla ve belki de kayipsiz
atlatabilelim... Kriz zamanlarinda ekibinizi guclendirmek ve desteklemek igin
ortaya koyacaginiz irade, satis calisanlarinizin her zamankinden daha esnek
bir sekilde ortaya ¢cikmasina yardimci olacak, bununla birlikte olusan
motivasyonel guc destegi sizlere verimlilik saglayacaktir. Su cok 6nemli bir
gercektir. Zor zamanlar geldiginde, takiminiz ya gelisir ya da ¢oker ve bu
blyUk olcude liderlik seklinize baglidir.

Gelin birlikte cozmeye calisalim; Kriz satis ekibinizi vurdugunda, krizi

gormemezlige calismayin. Ekip Uyelerinizi aldatmadan, bilgilerinizi seffaf
olarak ancak ¢ok sik olmadan seyrek olarak paylasarak gercege bagli kalin.

>
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Ekibinizde neler olup bittigi
konularinda seffaf ve paylasimci
olun. Krizin bir yol haritasi istedigini
de unutmayin.

General Electric eski CEQ'su olan
Jeffrey Immelt "lyi liderler insanlara
ne yapmalari gerektigini soylemez,
takimlara yetenek ve ilham verirler.'
Kriz durumunda, dislncesizce
sadece ekibinize emir vermek
isteyebilirsiniz.

Krizler streslidir. Strese
yakalandiginizda kaginilmaz olarak
sizden takima yayilacak, hatta
mutasyona ugrayarak daha da
bulasici olarak tim isletmeye
yansiyacaktir.
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Sinan Bayraktar
Satis ve Yonetim Danismani - Ekonomist & Yazar

Ekibinizde neler olup bittigi konularinda seffaf ve paylasimci olun. Krizin bir
yol haritasi istedigini de unutmayin. Ayrintilari kendinize saklayarak veya
sadece Ust duzey personelle sinirlandirma konusunda kendinizi daha rahat
hissedebilirsiniz. Ancak herkesin yol boyunca bilgi sahibi olmasi sart
oldugunu kabul edin ve ekibinizin timunu bilgilendirerek olasi senaryolara
dahil edin. Net iletisim ve acik diyalog, basarili satis krizi yonetiminin
temelidir.

Ekibinizle empati kurun. General Electric eski CEO'su olan Jeffrey Immelt
"Iyi liderler insanlara ne yapmalari gerektigini sdylemez, takimlara yetenek
ve ilham verirler." Kriz durumunda, dusutncesizce sadece ekibinize emir
vermek isteyebilirsiniz. Ekibinizin sagligini distnun. Herkes panik modunda
calisirken, sadece satis elemani olarak degil, insan olarak da nasil
yaptiklarini distinan. Her takim Gyesiyle bire bir ylz ylze goérusmenizi
saglayin. Onlarin kriz ile ilgili bir sorunlari olup olmadigini kontrol etmek icin
zaman ayirin ve onlara kaynak ve hatta gerekirse profesyonel yardim
sunun.

Kicuk bluyuk tim kazanclarinizi takimiz ile birlikte kutlayin. Sabah ve
0gleden sonra yapacagdiniz kisa beyin jimnastiklerinde zor ginlerin analizini

yapin.

Krizler streslidir. Sonuc olarak, her zaman etkileyebileceginiz seylere ne
kadar odaklanabileceginize ve etkileyemediginiz seyleri birakabileceginize
bagl kalacaktir. Strese yakalandiginizda kacinilmaz olarak sizden takima
yayilacak, hatta mutasyona ugrayarak daha da bulasici olarak tim
isletmeye yansiyacaktir. Bunun %95 etkili asisi ise takim olarak acik bir
sekilde iletisim kurmak ve bir ¢6ztm icin mimkin oldugunca ¢ok sayida
beyin gucu bir araya gelmektir.

En iyi yaptiginiz seyi yapin: Ekibinizin iletisim hatlarini glclendirin ve
becerilerini yukseltmelerine ve gucglendirmelerine yardimci olun ki takimin
enerjisini yenilemek ve yeni hedefler belirlemek icin zamaniniz olsun. Zor
kosullardaki yonetmenin temelinde nerede ve ne sekilde oldugunuzu bilmek
yatar.

Tamamen durust ve acik olan bir iletisim modelinde kendiniz ve ekibiniz
krizi ele aldiginizda, 6nlnuze ¢ikan her seyle basa ¢cikmaya hazir daha iyi
baglantil, guglendirilmis bir ekip olarak ortaya cikacak ve 2021 yilinda olasi
krizleri cok daha iyi yonetebileceksiniz.
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Satis, covid déneminde hi¢ olmadigi
kadar zor ve karmasik hale gelmistir.

Covid dlinya ve llkemizde blitin
satis ve pazarlama olgularini
degistirmistir.

2021 de, satis surecleri konusunda,
mevcut teklif verilen igleri yakin
takip etmek ve ilgili kalmak en 6n
onemli satis yetenegi olacaktir.

Oniimiizde en az bir yil eski
aliskanliklarimizi birakmamiz ve yeni
aliskanliklar kazanmamiz gerekiyor.
Bu surecte her kademede

liderlik 6nem tasiyacaktir.
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Taner Ozdes
Satis Egitmeni - Yasam Kocgu & Yazar

Satis, Covid doneminde hi¢ olmadigi kadar zor ve karmasik hale gelmistir.
Bunun en onemli sebebi, satis ekiplerinin hazirliksiz yakalanmalari ve bu
konuda daha 6nce bir deneyimlerinin olmamasidir. Satis konusunda daha
once bildigimiz, yaptigimiz her sey Covid doneminde uygulanamaz hale
geldi; is gelistirmek, yeni musteri bulmak ve mevcut musteriler ile iletisimde
kalabilmek icin farkh yollar denememiz gerekiyor. Bu donemde musterilere
yaklasirken satistan cok deger yaratilan faaliyetlere ve iliskiler oncelik
vermeleri dogru bir strateji olacaktir.

Diinyanin her yerinde oldugu gibi Turkiye'de de satiscilar kendilerine su 3
soruyu soruyorlar:

e Yeni musteri bulabilecek miyim?
e Musterilerim mevcut yenilemelerini yapacaklar mi?
¢ Dijital ortamlarda musterilerimle nasil sohbet edebilirim?

Turkiye'de satiscilarin telefon ile satis yapma konusunda deneyimleri azdir.
YUz yuze iletisim ile mUsteriler ile tanisirlar, Grtnlerini anlatirlar ve satis
yapmaya calisirlar. Ayni zamanda dijital bilgisi de tlkemizde cogu satisci da
yeterli seviye degildir. Bugln satiscilarin bildikleri ve uyguladiklari seyleri
yapma sansi az veya yoktur; etkinlikler, yuz yuze ofis toplantilar ve fiziksel
ardn tanitimlarini bu donemde yapilamamaktadir. O zaman satis elemanlari
nasil musteri bulacak, mevcut musteriler ile nasil iletisim ve iliski gelistirecek
ve yeni irin/ ¢cdziimler sunacaklardir? Oniimiizde en az bir yil eski
aliskanhklarimizi birakmamiz ve yeni aliskanliklar kazanmamiz gerekiyor. Bu
surecte her kademede liderlik 6nem tasiyacaktir.

2021 yilinda sirketlerin oncelikle yapmalari gereken adimlar sunlardir:

e GUnuUn kosullarina gore web sitesi (mobil 6zellikli) olusturmalari

¢ Web tasarimi sonrasi SEO calismalari ve dijital reklam stratejileri
belirlenmelidir.

¢ Dijital pazarlama konusunda istihdam yapmalari veya uzman bir sirket
ile calismalar gerekmektedir.

e Musteri CRM konusunda yatirim yapilmal ve satiscilarin kullanmalari
tesvik edilmeli ve 6dul sistemi ile motive edilmelidir.

o Satis ekipleri dijital pazarlama; sosyal medya, Linkedin ve online iletisim
kanallari konularinda egitim almalar gerekmektedir.

¢ Mobil olarak is yapabilmeleri icin gerekli donanim ve yazilimlara sahip
olmalari gerekir.

e Zaman yonetimi bu donemde her seyden daha 6nemli hale gelmistir.
Zaman yonetimi konusunda egitim alinmasi da ekipler icin motive edici

olacaktir.
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Satis ekiplerinin motivasyonu icin;
ekip ile iyi iletisim ve glivenden
baslayarak, online toplanti
sisteminin kurulu ve aktif olmasina
kadar bir cok adim vardir.

Satis liderlerine tavsiyelerim;
dijitallesme konusunda geri
kalmayin, glncelligi kovalayin.

Satis kadrolari igin; dijital ortamda
kendinizi nasil ifade edeceginizi,
ifade okuyacaginizi ve ikna
kabiliyetinizi gelistirin!
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Taner Ozdes
Satis Egitmeni - Yasam Kocu & Yazar

Satis Ekiplerinin Motivasyonu icin Tavsiye Ettigim Onerilerim Sunlardir:

Ekiplerine guvenmeleri ve onlara inandiklarini hissettirmelidirler.
Calisma saatleri yerine, satis sonuclari ile ekiplerini yonetmeleri gerekir.
Evde calismak ile ofiste calismak ayni sey degildir. Calisma saatleri
uzamakta ancak glin icinde evden calismanin gerektirdigi 6zel/kisisel
ihtiyaclar konusunda satiscilar esnek birakilmahdir. Kesinlikle gereksiz
kontroller birakilmalidir. Bunun yerine performans konusunda yeni
yontemler gelistirilmelidir.

Online toplanti ve gorusme sikliklari artirllmali, ancak toplanti sureleri
muUmkun oldugu kadar 20-30 dakikayr gecmemelidir.

GUnlUk raporlama icin hedefler, aktiviteler belirlenmeli ve bunlar online
platformlar Gzerinden izlenmelidir. Satis elemanlarin bilgi girisi,
raporlama konusunda daha akilli ve pratik yazilimlara ihtiyag vardir.
GUnUmuzde sesli kayit yapan satis otomasyon yazilimlari mevcuttur.
Satiscilarin is gelistirmeleri konularinda mentorluk yapilmah, mimkunse
firma icinden veya disindan satis kogu ile gcalisiimalandir.

Satis mudurleri ekipteki satiscilar ile birebir performans ve ilerleme
konusunda toplantilar yapmali, eger bu konuda satis mtdurinan egitimi
var ise, kocluk seklinde yaklasiimalidir.

Satis Liderlerine Tavsiyelerim;

Satis liderlerin hem dijitallesme hem de kocluk konularinda kendilerini
gelistirmeleri ve ekiplerine vizyon katmak icin caba sarf etmeleri gerekir.
Is diinyasinda ydneticilerden cok liderlere ihtiyac duyulan bir déneme
giriyoruz. Bu 6grenme surecinde panik yapmadan, deneme yanilma
yontemiyle ekip ruhu icinde satis ekiplerinin gelisimlerine ve
motivasyonlarina katki saglamak her satis yoneticisinin en oncelikli
konusu olmalidir.

Bu donemde, satiscilara guvenerek empati ile yaklasmak ve daha ¢ok
etkin dinlemek en 6nemli motivasyon araci olacaktir.

Satis ekiplerine glivenmeleri, basarilarinin taktir edilmesi ve sik sik geri
bildirimde bulunulmalari motivasyonu arttiracaktir.

Satis ekiplerinin Satis liderleriyle (Zoom, Skype, MS Teams vb) yuz yluze
iletisim kurabilmeleri ve eskisine gore bunun daha ¢ok yapilmasinda
fayda olacaktir.
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Dijitalde iletisim kurarken en fazla 5
ya da 10 dakikaniz var.

Neyi, nerede ve ne zaman
séyleyeceksiniz bunu bir kez
planlamaniz yeterli olacaktir.

Ekrana 50-60 cm kadar bir uzaklikta
durun. Sizin icin en ideal mesafeyi
bulun. Ekranin tam ortasinda ve g6z
temasi kurabilecek sekilde
konumlanin.

ekmob.com
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Umit Unker
TEDi Egitim Kurucusu - Egitmen & Yazar

icinde bulundugumuz pandemi eskiden yaptigimiz ziyaretleri su an
elimizden aldi belki ama oncesinde deneyimledigimiz online gortsmeler ile
iletisimimize devam ettik cunkul insan dogasi geregi karsi taraf ile ylz yuze
ya da onu gorebilecegdi sekilde iletisim kurma egilimindedir. Her ne
yaplyorsaniz yapin ister bir hekim ile, ister bir yoneticiniz ya da musteriniz
veya sevdikleriniz ile gorusun online goruntull gériusmenin yuz yuze
gorismeye gore onemli 3 unsuru var.

Dijitalde iletisim Kurarken: En fazla 5 ya da 10 dakikaniz var. Bunun icin
metafor ya da hikayenizi veya kendi tarziniz ile etkileyici bir girisinizi
onceden planlayarak baslamaliyiz.

Aristo’nun ikna formulu:
¢ Girig; dikkatleri Gzerinize cekmek icin sasirtici bir s6z ya da oykuyle soze
baslayin.
e Sebep; okurun/dinleyicinin sorununu ortaya koyun.
¢ Kanit; bu soruna bir ¢ozim onerin.
¢ Final; sundugunuz ¢6zimun, uygulandiginda ne gibi yararlar
saglayacagindan bahsedin.

Aristo’nun modernlestirilmis hali:
¢ Sorun: Aci verici olmamasi icin yogun kullanmamaya dikkat edin.
¢ Vaat: Birinci adimda s6z edilen sorunu nasil ¢ozdligunuzua agiklayin)
e Kanit: Garanti, referans ya da insanlar diruist oldugunuza ikna edecek
ey
¢ Final: Istediginiz seyi talep edin; toplantiya katilmalari mi, randevu
vermeleri mi?

Dijital Etki Yaratacak Sunumlar: Ekrana 50-60 cm kadar bir uzaklikta
durun. Sizin icin en ideal mesafeyi bulun. Ekranin tam ortasinda ve g6z
temasi kurabilecek sekilde konumlanin. Arka planiniza uygun olacak sekilde
acik ya da koyu renk kiyafet tercih edin. Oyun kulakhgi ya da buna benzer
bir kulaklik kullanmayin. Ekranin bitis noktasi ile basiniz arasinda mutlaka
bosluk olsun.

Guclu Kelimeler, Guglu Etkiler: Neyi, nerede ve ne zaman soyleyeceksiniz
bunu bir kez planlamaniz yeterli olacaktir. “Oncelik Etkisi” karsi tarafin algisi
uzerinde sihirli bir ikna edici etkiye sahiptir. Kelimelerinizi pozitif icselli
kelimeler ile degistirin ve kelimelerinizi “YUksek Titresimli” kelimeler olarak
yapilandirin. Yuksek Titresimli Kelimeler: farkinda, yaratici, hevesli, canli,

samimi, rahat, 6ngoru, dingin...
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Canli, heyecanli, pozitif, sevindirici,
caliskan, ilging gibi kelimeler
oncelikli pozitif enerji yiklu
kelimelerdir ve bu kelimeler
digerlerine gbre daha degerlidir.

Akilli soru sorma teknigini kullanin.

Etkili sunumun temeli, ikna edici
iletisime dayanir. ikna edici iletisim
ise retoriktir.

Etkili bir kapanisin 6nemli yani acilis
ile benzer olmasi ya da acilisa atifta
bulunularak mini bir 6zet seklinde
tekrar ile sonuclandiriimasidir.
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Umit Unker
TEDi Egitim Kurucusu - Egitmen & Yazar

Dijital iletisim -Etkili Sunumun Sirri: Etkili sunumun temeli, ikna edici
iletisime dayanir. ikna edici iletisim ise Retorik’tir. Olgular, Rakamlar ve
Istatistikler icerigin %25'ini olusturmali (Logos) inandiricihdi giiclendirme
amach bilgiler %10 (Ethos) kalan %65’lik kisim anlatim aracihgi ile duygulari
tetiklemesini saglamalidir. (Pathos) Duydugunuz ilk bilgi beynimizin
dikkatini cektiginde ondan sonra gelen tum bilgilerin Gzerini boyar. Buna
oncelik etkisi denir.

Canli, Heyecanli, Pozitif, Sevindirici, Caliskan, ilgin(; gibi kelimeler oncelikli
pozitif enerji yUuklt kelimelerdir ve bu kelimeler digerlerine gore daha
degerlidir. Beynimiz ayni anda iki is yapamaz ancak ayni anda 7 ile 9
arasinda farkli sey disUnebilir. Bu da herhangi bir anda kafanizin icinde
yapabileceginiz en fazla alti sey oldugunu bize gosterir. Bunlar; resimler
gormek, sesler duymak, duygular hissetmek, kendinizle konusmak,
koklamak, tat almaktir.

En Gucli Sorular: Akilli soru sorma teknigini kullanmaliyiz. Temelinde
soru-cevap-soru kullanilir. Yani soru soruldukga alinan cevabin ardindan
daha derine inmek icin yeniden soru sorulur.

Dijitalde interaktiviteyi Saglamak: Diyalog olusturmaliyiz bunu cogu zaman
“tetikleyici soru” kullanarak baslatabiliriz.

e Sizin dusunceleriniz nelerdir?

e Bu sizce de oyle, dogru degil mi?

e Buna katiliyor musunuz?

e Sizce neden bu yanls olabilir? gibi...

Dijital iletisim Kapanisi: Etkili bir kapanisin dnemli yani acilis ile benzer
olmasi ya da acilisa atifta bulunularak mini bir 6zet seklinde tekrar ile
sonuclandiriimasidir.

Acilisinizda kullandiginiz metafor, analoji, hikayenizin baglamsal tutarlihgi
acisindan oraya kanca atmaniz, baglanti kurmaniz dnemlidir. Biliyoruz ki
eski beynimiz “baslangic ve son” kisimlarini takip eder. Bu nedenle giris ve
son kisimlari karar alan eski beynimiz icin kritik Sneme sahiptir. Oyleyse,
kresendo (sesin yukselmesi) ve ylksek enerji ile bu cogu kez sicak bir
gulumseme ile olabilir kapanisi yapmaniz onemlidir.
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Tesekkurler!
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