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Satis Prim Sistemi Hk. FARUK SENER/Pazarlama Danismani

Satis Prim Sistemi Hakkinda

Satis primi satis yonetiminin en 6nemli ve en etkin aracidir.

Dogru kurgulandigl zaman satis performansi lizerinde dogrudan etkide bulunur.

Ozellikle KOBI diizeyindeki firmalarda satis priminin énemi ve faydasi yiiksektir.

Satis ekibinin biylime hedeflerine kilitlenmesi icin prim sistemi gereklidir.
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1.Soru: Satis Prim Sistemi Gerekli midir?

* Dogru kurgulanmis bir satis prim sistemi ile
» Satis Buytumesi (Miktar ve ciro olarak)
* Yeni misteri kazanimi
e Acik hesap oraninin dusurilmesi
e Tahsilat vadesinin kisaltilmasi
e Birim karhlik oraninin arttiriimasi
e Karli Grtinlerin satis oraninin arttirilmasi mimkindur.
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2. Soru: Satis Primi Her Sirkette Gerekli midir?

* Asagidaki durumlarda prim sistemi verilmeyebilir;
* Sirketin pazar payi yuksekse
» Sirketin pazarda ki konumu stabilse
e Pazarda blyime s6z konusu degilse
* Ve sirketin buylim hedefi yoksa

* Ancak asagidaki durumlarda prim sistemi mutlaka uygulanmalidir.
* Pazar istikrarh bir sekilde bliyliyorsa
 Sirketin biylime hedefleri ylksekse
* Rekabet yogunsa
* Satis kanallarinda sadakat diislikse
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3.Soru: Ne kadar prim verilmelidir?

Prim miktari iki kritere baghdir.
e Sirketin karhlik orani
* Ve sektoriinl ortalama maas seviyesi

e Karlihik oraninin disik oldugu sartlarda prim miktari da distk olacaktir.

* Ancak prim miktari konusunda bir referans 6nerebilirim;Verilecek prim ile satiscilarin geliri sektor ortalamasinin
uzerine c¢ikarilmalidir.

* Dolayisi ile 6nce ne kadar prim verilmesi gerektigi hesaplanip sonra bunun mimkiin olup olmadigina bakilmalidir.

» Onerim satis ekibine vereceginiz prim miktarinin yillik bazda tic maastan diisiik olmamasidir. Tabi bu ortalama maas
duzeyinize gore belirlenmeldir.

* Verilecek toplam primin ilave maliyet gideri buyimeyle gerceklesen ciroyla kiyaslanmalidir.

e Buyume durumunda ilave prim giderinin zannedildigi kadar yliksek olmadigi gorulecektir.
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4. Soru: Verilecek primin bir limiti olmali midir?

e Saticinin prim miktarina bir kisitlama getirilmemelidir.
* Yani hedefler hangi oranda gerceklesirse prim miktari da o oranda yuikselmelidir.

* ilave performans getiren bir satiscinin primi de ayni oranda artmalidir.
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5.5oru: Prim hangi kriterlere gore verilmelidir?

* Prim icin baz alinacak baslica kriterler sunlardir;
* Satis miktari/Cirosu
e Satis bliyiime orani
* Acik hesap orani
* Ortalama tahsilat vadesi
* Tahsilat kapama siresi
e Karhlik orani
* Yeni misteri kazanimi
 Ozel Uriinler orani

* Dogru ve etkin bir prim sistemi bu kriterlerin bir kacina dayanir. Bunlarin ayni zamanda temel satis KPI’lari oldugu
gorulecektir.

* Ancak nereden baslanmalidir denirse 6nerim performansi distik olan ve iyilestiriimesi gereken KPI'dan baslanmalidir.

* Prim sistemi ayni zamanda satis ekibine bir mesajdir. Sirket yonetiminin neye odaklandigini ve ekipten ne bekledigini
gosterir.
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6. Soru: Prim Sisteminde Olasi Riskler Nedir?

* Prim sistemi iyi kurgulanmazsa bir KPI’'da hedeflere ulasilirken baska bir KPI'da zayif kalinmasi mimkuandur.
» Saticilar 6ncelikle prim alacaklara KPI'lara odaklanirken digerlerini ihmal edebilirler. Ki edeceklerdir.

» Ornegin sadece satis hedefine prim verilirse bunun yan sonucu cari risklerin yiikselmesidir. Satis miktar artisindan gelen
karlihgin, batiklar veya uzayan vadeleri finanse etmesi mimkunddr.

* Bu nedenle satis hedefini tamamlayacak sekilde ilave kriterlere de prim verilmelidir.
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7.Soru:Prim hangi periyotta verilmelidir?

* Prim periyotlari genelde

*  Aylik,

e Ug aylk,

e altiaylk

* veyillik olarak uygulanir.
* Ancak bunu belirlerken sirketin mevsimsel satis donglisu ve ortalama tahsilat vadesi dikkate alinmalidir.
« Onemli bir husus, satis ekibinin kisa periyoda (aylik, tic aylik) degil yillik satis hedefine kilitlenmesidir.

* Bunun icin belirlenen primin bir kisminin normal periyotta bir kisminin yil sonu verilmelidir.
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8.Soru: Prim sistemi nasil takip edilmelidir?

* Prim sisteminin kurulusu ve takibi icin gerekli kosul sirkette bir ERP sisteminin varligidir.
* Bu altyapi yoksa prim sistemi takibi ve yonetimi cok zor olacaktir.

* Yazihm altyapisi yeterli ise hedef gerceklesmeleri ekip ile diizenli olarak paylasiimahdir.
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9.Soru: Prim sisteminde suiistimal nasil onlenebilir?

* Prim sistemi iyi takip edilmezse ve yonetilmezse suiistimal kesin olacaktir.

* Prim sisteminin basarisi seffaf olarak uygulanmasina baghdir.

* Yani prim sartlari her satis¢i icin ayni olmali ve yazili olarak deklare edilmelidir.

* Kisiye ozel ve gizli sakl prim uygulamalarinin tek sonucu bitmeyen dedikodular ve suistimaldir.

* Bu takdirde kas yapayim derken goz cikarilabilir. Zarari faydasindan yiksek olur.
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10. Soru: Prim sisteminin baska sonuclari olur mu?

Primin bazi ilave yan etkileri de vardir.

Oncelikle ekipteki yildiz satiscilari aciga cikartir.
* Deneyimlerim iyi satiscilarin gorev odakli degil, kazan¢ odakli olduklari gostermistir.

ikincisi ekibinizin sirkete sadakatini saglar. iyi satiscilarinizin rakipleriniz tarafindan avlanmasi kaginilmazdir. Bunlari
kacirmamak icin iyi bir kazang¢ imkani sunmalisiniz.

o Uciincisi iyi bir prim sistemi ile sektdriiniizdeki en iyi satiscilari kazanma ihtimaliniz vardir.

Bu yonleri ile prim sistemi strdurulebilir ve glicli bir ekibin olusmasini saglar.
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Baska?

Prim sistemi kurmak ve uygulamak kolay degildir.

Ongdriillemeyen bir cok degisken cikabilir.

Bu nedenle birkag¢ yoneticinin bu ise dahil olmasi faydaldir.

Ancak dogru kurgulanmis bir prim sistemi ile pozitif sonuclar alinacagi deneyimle sabittir.



Bayi
Kanaliyla

Bliylme
Danismanligi
Hizmetleri

* Bayilik sisteminizin
* Mevcut durumunu tespit etmek
* Bayilik sisteminde donusumu gerceklestirmek
* Bayilik sisteminizin rekabet gucunu arttirmak
* Bayi kanalinda satis potansiyelinizi gelistirmek icin

* Danismanlik hizmetlerimden yararlanabilirsiniz.



Bayi * Yeni Bayi Yapilanmasi Danismanligi
Kanaliyla

Buyume ® - — - = v
Danismanlig Bayi Yonetimi Danismanlig

Hizmetier * Bayi Denetimi Danismanligl



Yeni Bayi

Yapilanmasi
Danismanligi

Bayi Yapilanma Stratejisi Gelistirmek

Sifirdan Bayi Teskilati Kurmak ve Bayi Yayilimini Genisletmek

Bayi kanali ile hedeflenecek is hacmini belirlemek

Bu hedefi gerceklestirecek bayi sayisimi bdlge-il detayh belirlemek

Bayi bazinda satis hedeflerini olusturmak ve 5 yillik satis hedefleri olusturmak

Sirkete, Grine uygun dogru bayi adaylarimin bulunacagi sektérler ve is kollar tammlamak
Bayilik b&lgelerini (blge-misteri-liriin bazh) tammlamak

Bayi yonetim modelini detaylica tanimlamak

Bayi sirket iligkisinin ticari ve hukuki stattsiinii belirleyecek ve tanimlayacak olan bayilik sGzlesmesi
hazirlamak

Bayi Yapilanmasi ve yonetimini saglayacak satis ekibinin organizasyonu igin planlama yapmak
Bayi kazanimi icin bir strateji ve model olusturmak

Bayi adaylannin degerlendirilmesi ve secimi siirecinde kullanilacak bir analitik model gelistirmek
Potansiyel bayi adaylarina sunulmak Gzere “bayilik teklif paketi” hazirlamak

Yeni bayilik aksiyonlanm planlamak

Yeni bayilik gorismeleri yapmak

Profesyonel doneminde yeni bayilikler agmig ve sifirdan bayi tegkilati kurmusg danisman olarak
deneyimlerimi paylasmaya hazinm.

Saha galismalan ile gelistirdigim ve sinadigim yontem ve tekniklerim ile bu konudaki ihtiyaclariniza hizh
coziimler getirebilirim.
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Yeni Bayi Yapilanmasi Danismanhdi Icin Nasil Calisiyorum?

Kanal haritasinin gikarilmasi

';Téj Kanal Uyeleri ile mulakat Kanal yelerinin sorunlarinin, beklentilerinin, ihtiyaglarinin analizi

Dogru bayi segmentlerinin belirlenmesi

Guglu yanlarin ve avantajlarin tespiti

" F|rma' urun, mU§terl, ra k|p ana||2| Bosluklarin ve karsilanmamis ihtiyaglarin tespiti
== Rekabetgi bir yaklasimin gelistirilmesi
Bayi Deger Onerisinin gelistirilmesi
v~ . Bayi Yonetim Politikalarinin hazirlanmasi
-®:-  Strateji Calismasi -
= Blylime Plani

Bayi Teklif Paketi

Bayi yapilanma siireglerinin kurgulanmasi

J

Surec¢ Calismasi

$

Bayi S6zlesmesinin hazirlanmasi

Aktif bayilik calismasinin baslatiimasi

Uygu |a ma Donem| Satis ekibi ile birlikte birebir veya toplantilar ile gériismelerin yapiimasi
Aday havuzunun olusturulmasi

p::

t w Degerlendirme Kriterlerine gore adaylarin degerlendirilmesi

Degerlendirme ve Secim

Sozlesmelerin yapilmasi



Bayilerin Satis Performansini Gelistirmek

* Bayilik sistemini ve bayi yonetim politikalarini degerlendirmek ve revize etmek
= Bayi ticaret ilkelerini degerlendirmek ve gelistirmek

* Bayi performans sistemi kurmak ve bayi prim sistemi kurgulamak

= Bayilik stzlesmesini ve teminat politikasini degerlendirmek

= Bayi segmentasyonu yapmak

= Sirket ile bayiler arasindaki mevcut ve potansiyel catisma alanlanimi belirlemek
Ba yi *  Sirketin bayiler listiindeki glictinti degerlendirmek

= Bayilerin sirket karsisindaki gliciini degerlendirmek

YO n etl m I v *  Sirketin giic uygulamalarini degerlendirmek
D a n IS m a n I I g | = Sirkete Gzel “bayi yonetim modeli” geligtirmek

*  Sell-in ve Sell-out Stratejiler Gelistirmek
= Bayi Destek Programi gelistirmek
* Bayi Ydnetim modeli ve reel ydnetim pratigini kurgulamak

* Bayilerde uygulanacak gorsel kimlik unsurlanini belirlemek

= Bayilerde uygulanacak satis kolaylastinc uygulamalan belirlemek
* Bayi gelistirme aksiyonlar planlamak
* Bayi-sirket iletisimini diizenleyici kurallar Gnermek

= Bayi Yonetim Ekibini degerlendirmek

Bayilik sisteminizin satis etkinligini ve muisteri erisiminizi arttiracak ¢oziimler ile biyime
strecinize destek oluyorum.




Bayilerin Satis Gucunu Tespit Etmek

= Kanal liderlik gliciniin olcimu

* Bayi sozlesmelerinin incelenmesi

= Bayi satislarinin analizi

= Bayilerin guclu ve zayif oldugu Pazar kesimlerinin belirlenmesi
= Bayilerin satis verimliliginin analiz edilmesi

= Bayi performans sisteminin analizi

Ba yi = Bayilerin kurumsal kimlige uyum derecelerinin olgumu

= Bayi ile sirket arasindaki mevcut ve potansiyel catisma kaynaklaninin tespiti ve analizi

Denetimi
Da N IS man I I g I » Sirketin bayiler karsisindaki giicinuin analiz edilmesi

= Sirketin guc uygulamalarinin tespiti

* Bayi kanalimin rekabetci gucunun olgumu

= Bayilerin sirket karsisindaki gucunun olg¢tilmesi

= Bayi yonetim politikalaninin analizi ve degerlendirilmesi

= Bayi gelistirme sureclerinin degerlendirilmesi
= Bayi sirket iletisim sureclerinin degerlendirilmesi
* Bayi sadakat programlarinin incelenmesi

= Bayi tipolojilerinin tespiti ve analizi

Bayilik sisteminizi A'dan Z'ye degerlendirerek giicli ve zayif yonlerini tespit ediyor ve
Satis potansiyelini gelistirecek ¢oziimler sunuyorum.
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Danismanlik Tecribelerim

Firma/Marka

Sektor

Konu

Artas
Furkan Ofset
DIA Yazilm
Aktas insaat
AO Smith
ihlas Ev Aletleri
Vidco Yazilim
Filli Boya
Hekagro
May Tohum
Selva Gida
Ozanadolu Kimya
PMS
Gentest
Libart
Oguz Ambalaj

Celikel Tarim Makinalari

Endustriyel Aritma
Matbaa/Basim
ERP
insaat
Evsel Su Aritma
Kiguk Ev Aletleri
Yazilim
Boya
Glbre-Bitki Besleme
Tohum
Gida
Tekstil Boyasi
Plastik
Koruyucu Tip
Mimari Sistemler
Oluklu Mukavva Ambalaj

Tarim Makinalari

Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Buyume Stratejisi
Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Yeni Bayi Yapilanmasi ve Kanal Stratejisi
Bayilik Sistemi Reorganizasyonu
B2B Satis Stratejisi ve Satis Yonetimi
Bayi/Kanal Stratejileri
Bliylime Stratejisi, Bayi Yonetimi ve Yapilanmasi, Satis Organizasyonu
Marka Yonetimi (Markam)
Marka ve DistribUtor Yonetimi
B2B Satis Stratejisi (Referans Noktasi)
Satis Yonetimi (Referans Noktasi)
Marka Stratejisi
Buyume Stratejisi
Yeni Uriin Pazar Analizi ve Biiyiime Plani

Satis Yonetimi ve Organizasyonu
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GOCLO BAYILER
INSA ETMEK

Bayi yonetimi, satigin 6zgtin ve farkli bir alani olmasina ragmen bu alanda
calisan satigilar, yoneticiler ve sirket sahipleri dogrudan sati tirine dair
siireg ve stratejilere uygun kitaplar okumus ve egitimler almig ancak bu
siireg ve stratejiler bayilerini yonetmeleri igin yeterli olmarmigtir.

Oysa ki bayi yonetimi diger satig tirleri ile tim boyutlarda (ne satilacak,
kime satilacak, nasil satilacak, nerede satilacak, ne kadar satilacak, nasi
bir yapiya satilacak, vb.) farklilagir. Bu kitap bayi yonetimine 6zgii stireg
ve stratejileri tiim bu farkhlasma alanlarinda, yazarin 20 yillik deneyiminin
stizgecinden gegirerek degerlendiriyor.

Kitabin oncelikli hedef kitlesi, bayi teskilatini yeni kurmusg, kurmak isteyen
veya mevcut bayi teskilatlanini gelistirmek isteyen firmalardir. ikinci dere-
cede ise, bayilik kanalinda deneyimli ve gelenek sahibi sirketlerin saticlan
ve yoneticilerini hedeflenmektedir. Ozellikle deneyimsiz saticllara ve fark-
Il bir departmandan gelerek satig yoneticiligi yapmak durumunda kalan
yoneticiler ve sektori ne olursa olsun is yapma tarzlanna, kiltirlerine,
geleneklerine farkl bir agidan bakmak isteyecek yonetici ve saticlar da bu
kitapta ige dair fikirler bulacaktir.

Yazarin video mesajl igin QR Kodu okutabilirsiniz:

KDV Dahil 18,00 TL

¥
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Bayi yapilanmasi ve bayi kanaliyla buyime konusunda
Turkce’de ki ilk ve tek kitap!

VE[TERNETREL!

YIN3s nted

'l\

waplcets
Humanist

IN§A ETME

GUGLU BAYILEH

K/'

“Bluyumek icin dagitim aginin genisletilmesine,
dagitim aginin genislemesi icinde yeni bayilere ihtiyac
vardir” lyi ydnetilen ve iyi kurulan bir bayi teskilati
blyume sirecinin en 6nemli halkasidir. Bu kitapta
bayi yonetiminin kritik strecleri ve yeni bayi
organizasyonunun nasil kurulacagi 25 yillik deneyimin
1siginda degerlendiriliyor. Kitapta her sektorde
uygulanabilecek bir model gelistirilmesi
amaclanmistir. Kitabin, bayi teskilati kurmak isteyen
veya mevcut bayi teskilatini gelistirmek isteyen
firmalara kaynak olmasi hedeflenmistir.
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Katkida Bulundugum Kitaplar

Hakan OKAY ve Taner 0ZDES'in katkilariyla

L W - =

yanlar ——
y - Serhan OK - Niikhet Vardar

-
Humanist
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lletisim icin;
Faruk Sener

Pazarlama Danigsmani

WWW.TaruKsener.com.tl
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http://www.faruksener.com.tr/
mailto:faruk@faruksener.com.tr
mailto:faruk_sener@hotmail.com

