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KOBIi GO

Satis Yonetimi Nedir? Surecleri, Asamalari
ve Uygulama Rehberi

Satis yonetimi; potansiyel miisterilerin bulunmasindan teklif, siparis, satis, tahsilat ve miisteri
iliskilerinin takibine kadar uzanan siirecin planlanmasi, uygulanmasi ve 6l¢iilmesidir. Dogru
satis yonetimi sayesinde isletme yalnizca daha fazla satis yapmay1 degil; satis firsatlarini
kaybetmeden takip etmeyi, ekip performansini 6l¢gmeyi, miisteri doniistim oranlarini artirmay1
ve satig gelirini daha 6ngoriilebilir hale getirmeyi amaglar.

Bu rehberde satis yonetiminin ne oldugunu, satis siirecinin hangi asamalardan olustugunu,
kiigiik isletmelerin satislarini nasil sistematik hale getirebilecegini ve satis verilerinin CRM,
teklif, siparis, stok, fatura ve tahsilat siiregleriyle nasil baglanabilecegini adim adim ele
aliyoruz.

Satis Yonetimi Nedir?

Satis yonetimi, isletmenin satis hedeflerine ulasabilmesi icin satis siire¢lerini planlama,
organize etme, takip etme ve gelistirme disiplinidir.

Basit olarak:

Potansiyel Miisteri — Goriisme — Teklif — Siparis — Satis — Tahsilat — Miisteri
Tiskisi

zincirinin yonetilmesidir.
Satis yonetimi yalnizca satig temsilcisinin miisteriyle goriismesi degildir.
Ayn1 zamanda:

o satis hedefleri,

e miisteri adaylari,
e firsatlar,

o teklifler,

o satis kanallari,

e ekip performansi,
e satis tahmini,

e siparigler,

o tahsilatlar,

e raporlama

gibi birgok alan1 kapsar.
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Satis Yonetimi Ne Ise Yarar?

Satis yonetimi isletmenin su sorulara cevap vermesini saglar:
Kag¢ potansiyel miisterimiz var?

Kagi satis firsatina doniistii?

Kag teklif gonderdik?

Kag teklif siparise doniistii?

Hangi satis temsilcisi daha iyi performans gosteriyor?
Hangi iiriin veya hizmet daha cok satiliyor?

Gelecek ay ne kadar satis yapabiliriz?

Bu sorularin cevaplari diizenli olarak goriilebiliyorsa satis siireci daha yonetilebilir hale gelir.

Satis Yonetimi Neden Onemlidir?

Plansiz satig yonetiminde satiglar cogu zaman:

o kisisel notlarda,

e WhatsApp konusmalarinda,
e e-postalarda,

o Excel dosyalarinda,

o calisanlarin hafizasinda

kalabilir.
Bu yapi isletme biiytidiikge satis firsatlarinin kaybolmasina neden olur.
Diizenli satig yonetimi:

o firsat kaybini azaltir,

 takip disiplinini giiclendirir,

o satis ekibini Olctilebilir hale getirir,

e satig tahminlerini iyilestirir,
o miisteri deneyimini daha tutarl hale getirir.

Satis Yonetimi ile CRM Aym Sey mi?
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Hayir.

Ancak birbirleriyle ¢ok yakindan iligkilidir.

CRM

Miisteri iliskileri ve miisteri verilerinin yonetimine odaklanir.

Satis Yonetimi

Miisterinin satig yolculugundaki:

o firsat,
o teklif,
e siparis,
e satis

siireclerine daha fazla odaklanir.
Basit olarak:

CRM — Miisteri iliskisi

Satis Yonetimi — Satis Siireci
seklinde diisiiniilebilir.

Iyi bir sistemde bu iki yap1 birlikte ¢aligir.

Satis Siireci Nedir?

Satis stireci, bir potansiyel miisterinin ilk temasindan satin almaya kadar gectigi asamalarin
biitiiniidiir.

Ornek sats siireci:
Lead — lletisim — Thtiyac¢ Analizi — Firsat — Teklif — Miizakere — Siparis — Satis

Her isletmenin satis siireci farkli olabilir.

Satis Hunisi Nedir?

Satis hunisi, potansiyel miisterilerin satis asamalarinda nasil ilerledigini gosteren modeldir.
Ornegin:
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100 potansiyel miisteri
!

50 goriisme

!

20 teklif

\

8 satig

Bu durumda isletme satis siirecindeki doniisiim oranlarini analiz edebilir.

Satis Pipeline Nedir?
Satis pipeline, halen devam eden satis firsatlarinin hangi asamada oldugunu gosterir.
Ornegin:

Firsat Asama Deger Beklenen Kapams
Firma A Teklif  80.000 TL 25 Agustos
Firma B Goriisme 50.000 TL 5 Eyliil
Firma C Miizakere 120.000 TL 10 Eyliil

Bu yap1 isletmenin gelecekteki satis potansiyelini gormesini saglar.

1. Satis Hedeflerini Belirleyin

Satis yonetiminin ilk adimi hedef belirlemektir.
Ornegin:

Aylik satis hedefi: 1.500.000 TL

Yeni miisteri hedefi: 50

Teklif hedefi: 200

Siparis hedefi: 80

Hedefler ekip ve kanal bazinda ayrilabilir.
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2. Satis Hedeflerini Olciilebilir Hale Getirin

“Daha ¢ok satis yapacagiz.”

olgitilebilir bir hedef degildir.

Bunun yerine:

“Uciincii ceyrekte B2B satis gelirini %20 artiracagiz.”

daha yonetilebilir bir hedeftir.

3. Hedefleri Satis Ekibine Dagitin
Ornegin:

Toplam aylik hedef:

1.500.000 TL

3 satis temsilcisi varsa:

Temsilci A — 500.000 TL

Temsilci B — 500.000 TL

Temsilci C — 500.000 TL

seklinde dagitilabilir.

Ancak bolge, miisteri portfoyii ve iiriin yapis1 farkliysa hedefler esit olmak zorunda degildir.

4. Hedefleri Uriin Bazinda Ayirin
Ornegin:

Uriin A — 500.000 TL

Uriin B — 600.000 TL

Uriin C — 400.000 TL

Bu yapr satig planinin daha detayli yonetilmesini saglar.
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S. Hedefleri Kanal Bazinda Ayirin

Satis kanallart:

magaza,
web sitesi,
pazaryeri,
B2B,
bayi,

saha sat1s

olarak ayrilabilir.

Her kanalin hedefi ve performansi farkli olabilir.

6. Hedef Misteri Profilini Belirleyin

Satis ekibinin:

Kime satis yapiyoruz?

sorusuna net cevap vermesi gerekir.
Ornegin:

KOBI,

tiretici,

perakendeci,

e-ticaret isletmesi,

restoran,
hizmet firmasi

gibi miisteri segmentleri olusturulabilir.

7. Ideal Miisteri Profilini Olusturun

Ideal miisteri profili:

sektor,

sirket biiyikligi,
calisan sayist,
lokasyon,
ihtiyac,

biitce
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gibi kriterlerden olusabilir.

Bu yap1 satis ekibinin daha dogru miisterilere odaklanmasini saglar.

8. Potansiyel Musterileri Toplayin

Potansiyel miisteri kaynaklart:

web sitesi,
sosyal medya,
reklam,
etkinlik,
referans,

saha satis,
telefon,
e-posta

olabilir.

Her kaynagin satis performansi ayr1 6l¢iilebilir.

9. Lead Nedir?

Lead, isletmenin {iriin veya hizmetiyle ilgilenebilecek potansiyel miisteri kaydidir.
Lead heniiz satis firsati1 olmak zorunda degildir.

Ornegin:

Web sitesindeki formu dolduran kisi:

Lead

olarak kaydedilebilir.

10. Lead Kaynagim1 Kaydedin

Her lead i¢in:
Google
Instagram

Referans
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Etkinlik
Soguk Arama
gibi kaynak bilgisi kaydedilebilir.

Bu veri hangi pazarlama kanalinin satis lirettigini gosterir.

11. Lead'leri Onceliklendirin

Her potansiyel miisterinin satin alma olasilig1 aymi degildir.
Ornegin:
Sicak Lead

Yakin zamanda satin alma niyeti var.

Ihk Lead

llgileniyor ancak heniiz karar asamasinda degil.

Soguk Lead

Uzun vadeli potansiyel olabilir.

Satis ekibi bu dncelige gore zamanini yonetebilir.

12. Lead Scoring Kullanabilirsiniz

Lead scoring, potansiyel miisterilere belirli kriterler iizerinden puan vermektir.
Ornegin:

Biitce uygun — +20

Karar vericiyle goriisiildii — +20

Ihtiyag net — +20

Yakin satin alma tarihi — +20

Uriin uyumu yiiksek — +20

Toplam:

Sayfa9/36



KOBIi GO

100 puan

Bu yap1 satis ekibinin giiclii firsatlara odaklanmasina yardimei olabilir.

13. Ik Temas: Planlayin

Lead geldiginde satis ekibi hizli hareket etmelidir.
Ornegin:
Yeni Lead — Satis Temsilcisine Ata — I1k Temas Gorevi Olustur

otomasyonu kurulabilir.

14. 11k Temas Siiresini Ol¢iin

Lead'in sisteme girmesiyle ilk satis temasinin yapilmasi arasindaki siire 6l¢iilebilir.
Ormegin:

Ortalama ilk doniis:

25 dakika

Bu siire 6zellikle sicak inbound lead'lerde 6nemlidir.

15. Thtiya¢ Analizi Yapin
Satig goriismesinde yalnizca iiriin anlatmak yerine miisterinin:

ihtiyacini,
mevcut sorununu,
beklentisini,
biitgesini,

karar siirecini

anlamak gerekir.

16. Miisteri Sorununu Kaydedin
Ornegin:

Miisteri sorunu:
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Stok ve pazaryeri siparisleri farkh sistemlerde tutuluyor.

Bu bilgi satis teklifinin miisteriye 6zel hazirlanmasini kolaylastirir.

17. Karar Vericiyi Belirleyin

Ozellikle B2B satista goriisiilen kisi her zaman satin alma kararin1 veren kisi olmayabilir.
Sunlar belirlenebilir:

o kullanic,

o etkileyici,

o finans sorumlusu,

e karar verici.

18. Biitce ve Satin Alma Zamanin1 Ogrenin

Satis firsatinin gergekligini anlamak igin:
Biitce var mi1?

Ne zaman satin almak istiyor?

sorular1 6nemlidir.

Bu bilgiler satis tahminini daha gercekei yapar.

19. Satis Firsat1 Olusturun

Lead gergek bir satig potansiyeline doniistiigiinde:

Firsat
olarak kaydedilebilir.
Firsat kaydinda:
e miisteri,
e Urln,
o tahmini deger,
e satis asamasi,
e beklenen kapanis tarihi,
e satis temsilcisi
bulunabilir.
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20. Firsat Degerini Kaydedin
Ornegin:

Miisteri:

ABC Ltd.

Tahmini satis:

150.000 TL

Bu deger pipeline toplaminda kullanilabilir.

21. Satis Asamalarim Standartlastirin

Ornek:

Yeni Lead

— Ik Goriisme
— Thtiyac Analizi
— Teklif

— Miizakere

— Kazanilda
veya:

— Kaybedildi

Her satis temsilcisinin farkli asama isimleri kullanmasi raporlamay1 zorlastirir.

22. Satis Olasihig1 Atayin
Ornegin:

flk Gériisme — %20

Teklif — %50

Miizakere — %75
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Bu oranlar tahmini satig degeri olusturmak i¢in kullanilabilir.

23. Agirhikh Pipeline Hesaplayin
Ornegin:

Firsat degeri:

100.000 TL

Kazanma olastligt:

%50

Agirlikl satis degeri:

50.000 TL

olur.

Tiim firsatlar i¢in bu hesap yapilarak daha gergekei forecast olusturulabilir.

24. Teklif Hazirlayin

Miisteri ihtiyaci netlestiginde teklif hazirlanir.
Teklifte:

iirtin/hizmet,
miktar,

fiyat,

indirim,

o0deme kosullari,
gecerlilik stiresi

bulunabilir.

25. Teklifleri Merkezi Sistemde Tutun

Tekliflerin:

e Word dosyalarinda,
e e-postalarda,
o calisan bilgisayarlarinda
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daginik tutulmasi yerine merkezi sistem kullanilmalidir.

26. Teklif Versiyonlarim Takip Edin
Ornegin:

Teklif VI — 100.000 TL

Teklif V2 — 90.000 TL

Teklif V3 — 95.000 TL

Tiim degisikliklerin gegmisi tutulabilir.

27. Teklif Gegerlilik Suiresini Belirleyin
Ornegin:
Teklif 15 giin gecerlidir.

Bu bilgi fiyat ve karar siirecinin kontroliinii kolaylastirir.

28. Teklif Sonras1 Takip Gorevi Olusturun

Teklif gondermek satis siirecinin sonu degildir.
Ornegin:
Teklif Gonderildi — 2 Giin Sonra Takip

otomasyonu kurulabilir.

29. Miizakere Siirecini Kaydedin
Miisteri:

indirim,

vade,

kapsam,
teslimat

konularinda degisiklik talep edebilir.

Bu talepler firsat kaydinda tutulmalidir.
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30. Indirim Yetkisi Belirleyin
Ornegin:

Satis temsilcisi — %5

Satis miidiirii — %10

Yonetim — %10 tizeri

gibi kurallar kullanilabilir.

Bu yap1 kontrolsiiz fiyat indirimini azaltir.

31. Indirimin Karhhga Etkisini Kontrol
Edin

Satis temsilcisi yalnizca:

“Bu satis1 kazanabilir miyim?”

degil:

“Bu satis karh m?”

sorusunu da degerlendirmelidir.

Ilgili Rehber: Kar Marj1 Nasil Hesaplanmir? —

32. Teklif Siparise Donustigiinde Kaydedin
Miisteri teklifi kabul ettiginde:

Teklif — Siparis

dbniisiimii yapilabilir.

Bu sayede ayni iiriin ve fiyat bilgileri yeniden girilmez.

33. Siparis Yonetimini Satisla Baglayin

Sipariste:
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urtin,
miktar,
teslimat,
O0deme,
miisteri

bilgileri bulunmalidir.

Satis ve operasyon ekipleri ayn1 kaydi kullanabilir.

34. Stok Kontrolii Yapin

Uriin satis1 dncesinde:
Stokta var mi?
kontrolii 6nemlidir.

Sistem siparis agamasinda stok rezervasyonu yapabilir.

35. Stok Yoksa Satis Ekibini Bilgilendirin

Satis temsilcisinin miisteriye teslim sézli vermeden once gercek stok durumunu gérmesi
gerekir.

Bu yap1 miisteri memnuniyetini artirir.

36. Siparisten Sevkiyata Gecin
Uriin satisinda:

Siparis — Hazirllk — Sevkiyat

akis1 bulunabilir.

Gerekli isletmelerde e-irsaliye siireci de bu akisa dahil edilebilir.

37. Siparisten Faturaya Geg¢in

Ideal sistem:
Siparis — Fatura

dontistimiinii tek islemle yapabilir.
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Boylece:
e  miisteri,
e Urln,
o fiyat,
[ ]

vergi

bilgileri yeniden girilmez.

38. E-Fatura ve E-Arsiv Kontroliint
Otomatiklestirin

Sistem aliciy1 kontrol ederek:
E-Fatura Kullanicis1 — E-Fatura
Degil — Uygun E-Arsiv Akis
olusturabilir.

Bu yap1 satistan faturaya gegisi hizlandirir.

39. Satis ile Cari Hesab1 Baglayin

Fatura olusturuldugunda:

Miisteri Cari Alacag:

olusur.

Tahsilat geldiginde bu bakiye azalir.

Satis ekibi miisterinin agik bakiyesini gorebilir.

40. Cari Limitleri Satis Siirecine Dahil Edin
Ornegin:

Cari limit:

100.000 TL

Mevcut acik bakiye:
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95.000 TL

Yeni siparis:

50.000 TL

Sistem sat1s temsilcisini uyarabilir.

Bu yap1 finansal riski azaltir.

41. Tahsilat Durumunu Satis EKibine
Gosterin

Satis ekibi yalnizca satis tutarini degil:
o tahsil edildi,
o kismi tahsil edildi,
o gecikti

durumlarini da gorebilir.

Bu 6zellikle B2B satista onemlidir.

42. Satis ile Tahsilat1 Karistirmayin

Satis:

Gelir olusumu

Tahsilat:

Nakit girisi

olarak degerlendirilmelidir.

Vadeli satis yapan isletmelerde bu iki tarih farkli olabilir.

43. Satis Performansini1 Olciin
Satis temsilcileri i¢in:
e satis tutari,

e siparis sayisl,
e yeni miisteri,
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e doniisiim orani,
e ortalama satis bliytikligt

gibi gostergeler takip edilebilir.

44. Donusim Oram Nasil Hesaplanir?
Ornegin:

100 firsat

20 satis

Déniisiim orant:

20/100 x 100 = %20

olur.

45. Teklif Kazanma Oranim1 Hesaplayin
Ornegin:

50 teklif

15 satis

Teklif kazanma orani:

%30

olur.

Bu oran teklif kalitesini degerlendirmeye yardimci olabilir.

46. Ortalama Satis Tutarim1 Hesaplayin
Formiil:

Toplam Satis / Satis Says

Ornegin:

1.000.000 TL satis
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20 islem
Ortalama satis:
50.000 TL

olur.

4’7. Satis Dongust Sitiresini Olciin
Lead'in satisa dontlismesi:

ortalama 15 giin

stiriiyor olabilir.

Bu deger:

Sales Cycle Length

olarak takip edilebilir.

Uzun satis dongiisii nakit ve biiylime planini etkileyebilir.

48. Satis Hizin1 Olciin

Satis hizin etkileyen temel unsurlar:
firsat sayisi,
ortalama satis degeri,

kazanma orani,
satis dongiisii.

Bu gostergeler birlikte degerlendirilebilir.

49. Kaybedilen Satislar1 Kaydedin

Firsat kaybedildiginde neden kaydedilmelidir.

Ornegin:
o fiyat,
e rakip,
o biitce yok,
e proje ertelendi,
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o ihtiyag yok,
e stok yok.

50. Kaybetme Nedenlerini Analiz Edin
Ornegin:

100 kay1p firsatin:

40"t — fiyat

25'i — rakip

20'si — biitce

15'i — diger

ise fiyatlandirma veya deger onerisi gdzden gecirilebilir.

51. Kazanilan Satislarin Ortak Ozelliklerini
Analiz Edin

Hangi:
e sektor,

e miisteri tipi,

e Uriln,

o kanal

daha yiiksek doniistim sagliyor?

Bu analiz satis stratejisinin giiclendirilmesine yardimci olur.

52. Satis Forecast'i Hazirlayin

Forecast gelecek satiglarin tahminidir.
Ornegin:

Pipeline:

2.000.000 TL

Agirlikli tahmini satis:

Sayfa 21/36



KOBIi GO

850.000 TL

olarak hesaplanabilir.

53. Satis Forecast'ini Butceyle Karsilastirin
Aylik satis biitgesi:

1.000.000 TL

Forecast:

850.000 TL

Beklenen agik:

150.000 TL

olur.

Bu fark dénem bitmeden aksiyon alinmasini saglar.

54. Satis Forecast'ini Nakit Akisina
Baglayin
Tahmini satiglarin:

* pesin,

e 30 giin,

. 60 gun

0deme kosullar1 farkli olabilir.

Bu nedenle satis forecast't dogrudan nakit forecast'i degildir.

55. Satis Kanah Performansim Olciin
Ornegin:

Kanal Satis  Marj Doniisiim
Web 500.000 TL %30 %4
B2B 800.000 TL %40 %20
Pazaryeri 600.000 TL %18 —
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Bu tablo hangi kanalin yalnizca ciro degil karlilik agisindan daha degerli oldugunu gosterir.

56. Satis Temsilcisi Performansini
Karsilastirin

Ancak yalnizca toplam satisa bakilmamalidir.
Bir temsilcinin:

e miisteri portfoyt,

e Dbolgesi,

o firsat kalitesi

farkl: olabilir.

Bu nedenle performans ¢ok boyutlu degerlendirilmelidir.

57. Satis Prim Sistemini KPI'larla Baglayin
Prim:

yalnizca ciro iizerinden degil:

karlilik,

tahsilat,

e yeni miisteri,
e hedef gerceklesme
gibi kriterlerle iligkilendirilebilir.

Bu yap1 daha saglikli satis davranigi olusturabilir.

58. Satis ve Pazarlamayi Birlikte Ol¢iin

Pazarlama lead iiretir.

Satis bu lead'leri satisa doniistiiriir.

Bu nedenle:

Kaynak — Lead — Firsat — Satis — Gelir

zinciri takip edilmelidir.
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59. Misteri Edinme Maliyetini Takip Edin

Formiil:
Satis + Pazarlama Maliyeti / Yeni Miisteri Sayisi
seklinde hesaplanabilir.

Bu gosterge biliylimenin ne kadar verimli oldugunu anlamaya yardimci olur.

60. Mevcut Misterilere Yeniden Satis Yapin

Satis yonetimi yalnizca yeni miisteri bulmak degildir.
Mevcut miisterilerde:

¢apraz satis,

ust satis,

yenileme,
tekrar siparis

firsatlar1 bulunabilir.

61. Cross-Sell Nedir?

Miisterinin mevcut satin alimina tamamlayici iirlin veya hizmet sunmaktir.
Ornegin:

E-ticaret yazilim1 alan miisteriye:

Pazaryeri Entegrasyonu

sunulabilir.

62. Upsell Nedir?

Miisteriyi daha iist paket veya daha kapsamli ¢dziime yonlendirmektir.
Ornegin:
Baslangic paketi yerine:

Profesyonel Paket
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tercih edilmesi.

63. Tekrar Satis Oranimi Takip Edin

Mevcut miisterilerin yeniden satin alma oran1 6nemli satig gostergelerinden biridir.

Yeni miisteri edinmek kadar mevcut miisterinin devamliligi da 6nemlidir.

64. Miisteri Yasam Boyu Degerini
Degerlendirin

Bir miisteri yalnizca ilk satis tutariyla degerlendirilmemelidir.
Ornegin:

11k satis: 20.000 TL

Yillik tekrar satis: 100.000 TL

5 yillik iligki:

cok daha yiiksek miisteri degeri yaratabilir.

6S5. Satis Sonrasi Siuireci Takip Edin

Satis tamamlandiktan sonra:

teslimat,
kurulum,
egitim,
destek,
memnuniyet

stirecleri takip edilmelidir.

Iyi satis sonras1 hizmet tekrar satis ve referans yaratabilir.

66. Satis ile Musteri Hizmetlerini Baglayin

Satis ekibi miisterinin:

o sikayet,
o destek,

Sayfa 25/ 36



KOBIi GO

e memnuniyet

gecmisini gorebilirse yeni satis yaklasimini daha dogru olusturabilir.

67. Satis Toplantilarim1 Veriye Dayah Yapin

Haftalik toplantida:

Kag yeni firsat geldi?
Pipeline ne kadar?

Bu hafta kac teklif verildi?
Hangi satislar riskte?
Hedefe ne kadar kaldi?

sorular1 degerlendirilebilir.

68. Gunliik Satis Dashboard'u Olusturun

Yonetici su gostergeleri gorebilir:

bugiinkii satis,

aylik satis,

hedef gerceklesme,

yeni lead,

acik firsat,

acik teklif,

kapanmasi beklenen satislar.

69. Satis Uyarilar1 Olusturun
Ornegin:

Yeni Lead Atanmadi

Firsata 5 Giindiir Dokunulmadi

Teklif 3 Giin Once Gonderildi

Kapamis Tarihi Gecti

Miisteri Cari Limiti Asildi
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uyarilari olusturulabilir.

70. Satis Surecini Otomatiklestirin

Ornek:

Lead Geldi — Temsilciye Ata — Gorev Olustur — Teklif Gonderildi — Takip Hatirlat
— Kazamld1 — Siparis Olustur — Fatura — Tahsilat

seklinde otomasyon kurulabilir.

Satis Yonetimi Siireci Ornegi
Bir isletmeye web sitesinden miisteri talebi geldigini diisiinelim.
1. Lead olusur.

2. Satis temsilcisine atanir.

3. Goriisme yapihir.

4. Thtiyac analizi tamamlanir.

5.100.000 TL degerinde firsat olusturulur.

6. Teklif gonderilir.

7. Miisteriyle miizakere yapihr.

8. Teklif kabul edilir.

9. Siparis olusturulur.

10. Fatura Kkesilir.

11. Tahsilat takip edilir.

Bu islemlerin tamami ayni1 miisteri karti1 altinda goriilebilir.

B2B Satis Yonetimi Nasil Yapilir?

B2B satiglarda siire¢ genellikle daha uzun ve karmasiktir.

Sunlar 6zellikle 6nemlidir:
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karar verici,
teklif,
sOzlesme,
vade,

cari limit,
tahsilat.

Bu nedenle B2B satis yonetimi CRM ve 6n muhasebeyle entegre calismalidir.

Kiicuk Isletmelerde Satis Yonetimi Nasil
Yapilir?

Kiiciik isletmenin ¢ok karmasik bir sistem kurmasi gerekmez.
Baslangig igin:

Miisteri Adaylari

Goriismeler

Teklifler

Siparisler

Satislar

Tahsilatlar

tek yerde takip edilebilir.

Isletme biiyiidiik¢e daha gelismis otomasyonlar eklenebilir.

Perakende Satis Yonetimi Nasil Yapihir?

Perakende isletmelerinde satis yonetimi daha ¢ok:

urlin,

magaza,

satig temsilcisi,
sepet,

miisteri,
kampanya

verileri lizerinden ytiriitiilebilir.
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E-Ticarette Satis Yonetimi Nasil Yapilir?

E-ticarette:

Trafik — Sepet — Siparis — Fatura — Kargo — Teslimat — Tekrar Satis
akis1 takip edilir.

Satis verileri:

e lriin,

e kanal,

o kampanya,
e miisteri

bazinda analiz edilebilir.

Pazaryeri Satis Yonetimi Nasil Yapilir?

Pazaryeri satislarinda:

siparisler,
stok,

fiyat,
komisyon,
kargo,
1adeler,
tahsilatlar

birlikte degerlendirilmelidir.

Yalnizca pazaryerinin gosterdigi ciro toplami gercek isletme performansini géstermeyebilir.

Satis Yonetimi Programi Nedir?

Satis yonetimi programi, satis slirecini dijital olarak takip etmeyi saglayan yazilimdir.
Genellikle:

miisteri,
lead,
firsat,
teklif,
siparis,
satis,
gorev,
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e raporlama

Ozellikleri bulunabilir.

Satis Yonetimi Programinda Hangi
Ozellikler Olmal?

Isletmenin ihtiyacina gére:

CRM,

lead yOnetimi,
pipeline,
teklif,
siparis,
stok,

cari,
fatura,
tahsilat,
dashboard,
otomasyon

Ozellikleri bulunabilir.

CRM ile Satis Yonetimi Entegrasyonu
Neden Onemlidir?

CRM yalnizca iletisim bilgilerini tutmamalidir.
Ideal yapu:
Miisteri — Goriisme — Firsat — Teklif — Siparis — Fatura — Tabhsilat

seklinde uctan uca goriiniir olmalidir.

Satis ile On Muhasebe Entegrasyonu Neden
Onemlidir?

Satis gergeklestiginde finans siireci baslar.

Satis — Fatura — Cari — Tabhsilat

baglantis1 kurulmadiginda satis ekibi miisterinin gercek finansal durumunu géremez.
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Satis ile Stok Entegrasyonu Neden
Onemlidir?
Satis ekibinin:
Gercek Stok
gormesi gerekir.
Stok verisi giincel degilse:
e olmayan iiriin satilabilir,

o teslimatlar gecikebilir,
e miisteri memnuniyeti diisebilir.

Satis Yonetiminde Yapay Zeka Nasil
Kullanilabilir?

Yapay zeka:

firsat 6nceliklendirme,
satig tahmini,

miisteri segmentasyonu,
takip Onerileri,

goriisme Ozetleri,

teklif metni olusturma

gibi alanlarda kullanilabilir.

Ancak satig kararlarinin tiimii otomatik sisteme birakilmamalidir.

Satis Yonetiminde Takip Edilebilecek
KPI'lar

satis geliri,

hedef gerceklesme orani,
yeni miisteri sayisi,

lead sayisi,

lead-to-sale doniisiim orant,
teklif kazanma orani,
ortalama satis tutari,

satig dongiisii siiresi,
pipeline degeri,
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o satis forecast dogrulugu,
o temsilci performansi,
e tekrar satig orani.

Satis Yonetimi Kontrol Listesi

Satis hedeflerini belirledim.

Hedefleri ekip bazinda dagittim.

Uriin ve kanal hedefleri olusturdum.

Ideal miisteri profilimi tanimladim.

Lead kaynaklarmi takip ediyorum.

Lead'leri satis temsilcilerine atiyorum.

[lk temas siiresini takip ediyorum.

Ihtiyag analizi yapiyorum.

Satis firsatlarini kayit altina aliyorum.
Firsat degerlerini kaydediyorum.

Satis asamalarini standartlastirdim.

Pipeline kullantyorum.

Teklifleri merkezi sistemde olusturuyorum.
Teklif versiyonlarini takip ediyorum.
Teklif sonrast gérev olugturuyorum.
Indirim yetkilerini belirledim.

Teklifleri siparige doniistiiriiyorum.
Siparigleri stokla bagliyorum.

Satiglar1 faturayla bagliyorum.
E-Fatura/e-Arsiv kontroliinii yapiyorum.
Satiglar1 cari hesapla bagliyorum.

Tahsilat durumunu takip ediyorum.

Cari limitleri kontrol ediyorum.

Satis doniisiim oranlarini dl¢iiyorum.
Kaybedilen satig nedenlerini kaydediyorum.
Satis forecast'i hazirliyorum.

Forecast'i biitceyle karsilastirtyorum.

Kanal performansini dl¢iiyorum.

Satis temsilcisi performansini 6l¢iiyorum.
Tekrar satiglar takip ediyorum.

Cross-sell ve upsell firsatlarini yonetiyorum.
Haftalik satis toplantisi yapiyorum.

Satis dashboard'u kullaniyorum.

Satis uyarilar1 ve otomasyonlari kullaniyorum veya planltyorum.
CRM, stok ve 6n muhasebe entegrasyonunu kuruyorum.
Satis verilerini diizenli analiz ediyorum.

O000000ooooddddooooooooooooonooooooggggd
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Satis Yonetiminde Yapilan Yaygin Hatalar

Satislar1 Yalnizea Ciroyla Olgmek

Doniigiim, marj ve tahsilat gibi kritik gostergeleri gozden kagirir.

Miisteri Adaylarim1 Daginik Tutmak

Satis firsatlarinin kaybolmasina neden olabilir.

Satis Siuirecini Standartlastirmamak

Ekip performansini karsilastirmay1 zorlastirir.

Teklif Sonras1 Takip Yapmamak

Satis firsatlarinin gereksiz yere kaybedilmesine neden olabilir.

Pipeline Kullanmamak

Gelecek satiglart gdrmeyi zorlastirir.

Satis ve Stoku Ayirmak

Olmayan iiriiniin satilmasina neden olabilir.

Satis ile Tahsilati Ayirmak

Yiiksek ciroya ragmen finansal risk olusabilir.

Cari Limiti Kontrol Etmemek

Riskli miisterilere kontrolsiiz vadeli satis yapilmasina neden olabilir.

Kaybedilen Satislarin Nedenini Kaydetmemek

Satis stratejisinin gelistirilmesini zorlastirir.

Forecast Yapmamak

Satis hedefinden sapmalarin ¢ok gec fark edilmesine neden olabilir.
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Sikca Sorulan Sorular

Satis yonetimi nedir?

Satig yonetimi; potansiyel miisterilerin bulunmasi, satis firsatlarinin takip edilmesi, teklif
hazirlanmasi, siparise doniistiiriilmesi ve satig performansinin 6l¢iilmesini kapsayan yonetim
stirecidir. Modern satis yonetimi CRM, stok, fatura ve tahsilat gibi diger isletme siirecleriyle
birlikte ¢alisir.

Satis yonetimi nasil yapilir?
Oncelikle satis hedefleri ve miisteri profili belirlenir. Potansiyel miisteriler sisteme alinir,
firsatlar satig asamalarinda takip edilir, teklifler hazirlanir ve siparise doniistiiriiliir. Daha

sonra satis, fatura ve tahsilat siirecleri izlenir. Doniisiim orani, pipeline ve satis forecast'i
diizenli olarak analiz edilir.

Satis siireci hangi asamalardan olusur?
Isletmeye gore degismekle birlikte temel satis siireci; lead, ilk temas, ihtiyac analizi, firsat,

teklif, miizakere, siparis ve satig agamalarindan olusabilir. B2B isletmelerde s6zlesme ve onay
adimlar da eklenebilir.

Satis pipeline nedir?

Satis pipeline, aktif satis firsatlarinin hangi asamada oldugunu, degerini ve beklenen kapanis
tarihini gosteren yapidir. Pipeline sayesinde isletme gelecekte olusabilecek satiglari daha iyi
tahmin edebilir.

CRM ile satis yonetimi arasindaki fark nedir?

CRM miisteri iligkilerinin ve miisteri verilerinin yonetimine odaklanirken satis yonetimi firsat,
teklif, siparis ve satis slireglerine odaklanir. Ideal sistemde CRM ve satis yonetimi birbirine
entegre calisir.

Kiiciik isletmeler satis yonetimi yapmah mi?

Evet. Kiiciik isletmeler i¢cin karmasik bir sistem gerekmeyebilir. Miisteri adaylari, goriismeler,
teklifler, siparisler ve tahsilatlarin tek yerde diizenli takip edilmesi bile satis kayiplarim
azaltabilir ve biiyiimeyi daha ongoriilebilir hale getirebilir.

Satis yonetiminde hangi KPI'lar takip edilmelidir?
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Satis geliri, hedef gerceklesme orani, yeni miisteri sayisi, donlisiim orani, teklif kazanma
orani, ortalama satis biliyiikligt, satis dongiisti, pipeline degeri ve tekrar satis oran1 temel
gostergeler arasindadir.

Satis yonetimi programi ne ise yarar?

Satis yonetimi programi miisteri adaylarinin, firsatlarin, tekliflerin, sipariglerin ve satis
gorevlerinin merkezi olarak takip edilmesini saglar. CRM, stok, fatura ve tahsilat
entegrasyonu bulunan sistemler satis siirecini ugtan uca yonetebilir.

Sonuc: Satis Yonetimi, Satis1 Tesadiiften
Sisteme Donusturur

Satis yonetiminin amaci yalnizca:
“Daha fazla satis yapalim.”
demek degildir.

Dogru sistem:

Lead — ihtiya(; — Firsat — Teklif — Miizakere — Siparis — Fatura — Tahsilat —
Tekrar Satis

zincirini yonetilebilir hale getirir.
Bu yap1 sayesinde isletme:
o satis firsatlarin1 kaybetmez,
e hangi satislarin kapanmaya yakin oldugunu goriir,
e ekip performansini dlger,
o satis hedeflerini takip eder,
o gelecekteki satiglar1 tahmin eder,

o satis ile finans arasindaki baglantiy1 giiclendirir.

Isletme biiyiidiikce satis ydnetiminin ¢alisanlarin kisisel notlarindan cikarilarak CRM, teklif,
siparis, stok, fatura ve tahsilat sistemleriyle entegre hale getirilmesi daha 6nemli olur.

En saglikli yaklasim:

Bul — Tam — Firsata Doniistiir — Teklif Et — Takip Et — Sat — Tahsil Et — Ol¢ —
Tekrar Sat

seklinde ilerlemelidir.
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Yasal Uyar1 ve Sorumluluk Reddi

Bu rehber, KOBI GO tarafindan yalnizca genel bilgilendirme ve egitim amaciyla
hazirlanmistir. Rehberde yer alan bilgi, agiklama, 6rnek, hesaplama, oneri, kontrol listesi ve
diger igerikler; hukuki, mali, vergisel, muhasebesel, yatirim, finansal veya profesyonel
danismanlik niteligi tasimaz ve herhangi bir sonug, kazang, tesvik, destek, vergi avantaji veya
ticari basar1 garantisi olusturmaz.

Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlar1 ve resmi prosediirler
zaman icinde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden 6nce giincel
bilgileri ilgili resmi kurum ve kuruluslardan dogrulamalar1 ve gerekli durumlarda yetkili mali
miisavir, avukat, finansal danisman veya ilgili uzmanlardan profesyonel destek almalar1
onertilir.

KOBI GO ve ilgili sirketleri, bu rehberde yer alan bilgilerin kullanilmasi, yorumlanmasi veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1ip, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yiiriirliikteki mevzuatin izin verdigi dl¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber iceriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmasi veya ticari amaclarla kullanilmas1 yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.

kobigo.com
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