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Ozet

Hayatin her yoniinii degisik sekillerde etkileyen ve siyah kugu olarak adlandirabilecegimiz PANDEMI, &zellikle
ekonomik yagsamin temel tast olan firmalar1 da farkli sekillerde etkilemistir. Bu doneme 6zgii bazi kisitlamalar yiiz
yiize satiglar1 olumsuz yonde etkilemis, tiiketici ve firmalari dijital platformlara sevk etmistir.

Bu aragtirmanin da ana amact pandeminin firmalar1 ne sekilde etkiledigi ve firmalarin bu 6zel kosullardan kendileri
adia ne gibi dersler ¢ikardiginin belirlenmesidir. Ayrica, kisitlamalar nedeniyle aksayan yiizyiize satis ve bu
donemde firmalarin satis elemanlarindan beklentilerinin neler oldugunun belirlenmesi de aragtirmanin alt amaglart
arasindadir.

Aragtirmada nitel aragtirma tekniklerinden “goériigme teknigi” kullanilmig ve 48 firma ile yuzyize ya da ¢evrimigi
olarak goriismeler gerceklestirilmistir. Gorlismelerde firmalara “ylz yize satig, satis elemanlarindan beklentiler ve
pandemi” ile ilgili olarak yaklagik 11 adet soru yoneltilmistir. Arastirma sonucunda firmalarn, dijital satisa yonelik
yatirimlarini biiytik 6lgiide artirdigi ve ozellikle sosyal medya konusunda uzman olan, e ticareti bilen satis
elemanlarina daha fazla ihtiya¢ duyduklari goriilmiistiir. Ancak firmalar, yiiz yiize satigin yerini higbir satis

tekniginin dolduramayacagi ve yeni diizende de yiiz yiize satigin asla sona ermeyecegi konusunda hemfikirdirler.

Anahtar kelimeler: Pandemi, dijital satig, satis elemani, yiiz ylize satis.
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The Effects of the Black Swan Pandemic on Turkish Companies and their Previsions for Face - to - Face

Sales in the Near Future

Abstract

PANDEMIC, which affects every aspect of life in different ways and can be called as the black swan, has especially
affected companies, which are the cornerstones of economic life, in different ways. Besides, some restrictions
specific to this period negatively affected face-to-face sales and directed consumers and companies to digital
platforms.

The main purpose of this research is to determine how the pandemic has affected companies and what lessons the
companies have taken from these special conditions. To determine the affect of the decrease in face-to-face sales
due to the restrictions and the expectations of the companies from their sales people during this period are the sub-
objectives of the research.

In the research, one of the qualitative research techniques namely "interview technique” was used and interviews
were made with 48 companies either face-to-face or online. During the meetings, approximately 11 questions were
asked to companies about “personal sales, expectations from salespeople, and the pandemic”. As a result, it was
determined that the companies have increased their investments in digital sales to a great extent, and they need
more salespeople who are experts in social media and e-commerce. However, companies have agreed that no other

sales technique can replace face-to-face sales and that face-to-face sales will never cease in the future.

Key words: Pandemic, digital selling, salesman, face-to-face sales.

1. Pandeminin Firmalar Uzerine Etkileri
Diinya capinda faaliyet gosteren pek cok profesyonel firma, alisiimamis risklerin en koti
sonuglarindan kaginmak i¢in rutin bir yonetim aract olan senaryo analizlerini kullanarak bunlari
belirlemeye ve sonrasinda da bunlardan kaginmaya dair aksiyon almaya calisirlar. Ancak bu
teknik, sikga kullanilsa da tiim olasiliklart gostermez ve sirketler eninde sonunda
hazirlanmadiklar risklerle yiiz yiize gelirler. “Tetikleyici olay, riskle karsilaganin hayal giicunin
ve deneyimlerinin otesinde ya da ¢ok uzak bir noktada gergeklesiyorsa, bu tiir olaylar Siyah
Kugu (Black Swan)” olarak adlandirilir. Kisacasi tamamen bilinmezlikten dogan, aligilmamis
riskler siyah kugu olarak ifade edilebilir. Bu tir durumlar gorintide rutin olan karmasik
olaylarin bir kombinasyonu olabilecegi gibi tahmin edilemeyen biiylik olaylardan da dogabilir
(Kaplan vd., 2020). Covid 19 Pandemisi de tiim diinya igin etkisinin bu 6l¢tide ongoriilemedigi
bir durumdur ve bir siyah kugu olarak isimlendirilebilir. Ciinkii tiim diinya arz ve talep sokunun

ayn1 anda yasandigi, hig¢ tecriibe edilmemis bir krizle kars1 karsiya kalmistir. Boylesine farkli bir
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krize kars1 alinacak tedbirler ve politikalar da dogal olarak geleneksel kriz yonetimlerinden farkl
olacaktir (Balc1 ve Cetin, 2020)

Covid 19 salgin1 tibbi anlamda bulasict bir ozellige sahip olmakla birlikte ayni zamanda
ekonomik anlamda da bulasici bir yani vardir. Bunun en biyuk sebeplerinden biri ise virisun ilk
kez Cin’de bas gostermesidir. Gilinlimiizde Cin, diinya ekonomisinin yaklasik %16’si
olusturmakta, kiiresel Ol¢ekte net ihracategr ve ithalat¢i konumu nedeniyle de 6nemli bir tedarikei
durumundadir. Kiiresellesmenin de bir sonucu olarak Ulkeler gerek Uretimde gerekse
ticaretde birbirine bagimli hale gelmistir. Cin’in de Onemli bir tedarik¢i oldugu goz
onunde bulunduruldugunda Cin ekonomisinde meydana gelen bir daralmanin kiresel ekonomiyi
de etkilemesi kag¢inilmazdir (Aktaran: Kose, 2020; Hai vd., 2004: 59).

Covid-19 salginmmin ekonomik etkileri hem iilkeler bazinda hem de sektorler bazinda
ortaya ¢ikmistir. Viriisiin ortaya c¢ikmasi ve yayilmaya baslamasinin ardindan Ferrari ve
Volkswagen gibi 6nemli otomobil dreticisi firma birgcok bolgede Uretimini durdurma karari
almigtir. Salgin siirecinde en ¢ok zarar goren sektoriin ise hizmet sektorl oldugunu sdylemek
yanlis olmayacaktir. Ozellikle turizm sektorii basta olmak Ulzere yeme/icme (lokanta,
restoran vb.), turizmdeki durgunluga bagli olarak o sektoriin tedarik¢isi olan diger
sektorler, ulasim hizmetleri gibi bir¢ok sektorde ciddi sikintilar yasanmistir. Ekonomide arz
veya talep cephesinde cereyan eden bir olay mutlaka diger cepheyi de etkileyecektir. Salgin
doneminde de gerek insanlarin gerekse {iilkelerin yogun korumacilik i¢giidiisiyle vermis
oldugu tepkiler sonucunda ortaya c¢ikan talep soklari/harcama azalisi arz cephesinde de bir
soka neden olarak ekonomilerin darbogaza girmesine, ekonomik biiylimenin azalmasina neden
olacaktir (Kdse, 2020). Otomotiv, imalat, insaat, egitim, ulasim gibi sektorlerin de salgindan en
cok etkilenen sektorler oldugunu sodylemek mimkindir. Kuskusuz  olumlu  etkilenen
sektdrlerin basinda ise tarim sektdrii bulunmaktadir. Ozellikle viriisiin yayilmaya baslamasi
ve olusan panik ortami nedeniyle insanlar ¢ok fazla gida malzemesi satin almistir. Bunun
yan1 sira insanlar, salgin doneminde ihtiyaglarin  biiyiikk bolimiinl online aligveris
sitelerinden yaptiklar icin e-ticaret, kargo sirketleri olumlu yoénde etkilenmistir. Insanlarin
yine virusten kurtulmak ve korunmak ic¢in ¢ok fazla temizlik trtnt ve hijyen drlnleri aligverisi
artmistir. Kisacasi, pandemi her sektorii farkli yonlerde ve farkli Olciilerde etkilemistir. Bu
konuda TUSIAD, “Covid -19 Krizinin Isletmeler Uzerindeki Etkileri” ad1 altinda Mart 2020 ve
Mayis 2020°de bir anket ¢alismasi yapmustir. Ankete gore olumsuz etkilenen firmalar Mart'ta
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%85 iken, Mayis'ta yapilan ankette %78'e diismiistiir. Arastirmay1 yapanlar bu durumu firmalarin
zamanla pandemi ile basa ¢ikmay1 6grendikleri seklinde yorumlamislardir. Krizden en yogun
etkilenen firmalar %69 ile mikro; %49 ile kigik 6lgekli firmalar,%31 oraninda ise biyUk 6lcekli
firmalar oldugu gorilmistiir. Ayrica, Covid-19 krizinin kadin ¢alisanlar1 daha ¢ok etkiledigi,
isletmelerin yarisindan fazlasinin ikinci salgina hazir olmadigi da anket sonuglari arasindadir.
Isyerlerinin kapanmasi ve islerin aksamasi, seyahat kisitlamalari, tecritler, karantinalar, sokaga
cikma yasaklari, lokanta, kafe, eglence yerlerinin kapatilmasi, anaokullarindan tiniversitelere tiim
egitim kurumlarinin tatil edilmesi, bir¢ok sektoriin durma noktasina gelmesi ve bunlarin diger
sektorler lizerinde bir domino etkisi dogurmasi, diinya genelinde isletmeler ve dolayisiyla
calisanlar iizerinde ani ve ¢ok derin etkilere yol agmistir (Balc1 vd., 2020). ILO verilerine gore
(2020), salgina kars1 isyerlerinin tamamen ya da kismen kapanmasi yoniinde alinan tedbirlerden
diinya 6lceginde yaklasik 2,7 milyar calisan etkilenmistir ki bu da diinya isgiicliniin %81’ini
olusturmaktadir

Tiirkiye’de ise 10 Mart 2021°de TUIK tarafindan agiklanan son issizlik verilerine gére (TUIK,
2021) Ocak 2021 genel issizlik oran1 %12,2, geng igsizlik oran1 (15-24 yas arasi) ise %24,7°dir.
Covid-19 Pandemisinin sebep oldugu ekonomik krizin ¢alisma hayatina ve istihdama iliskin
olumsuz etkilerine kars1 ¢esitli tedbirler alinmistir. 17 Nisan 2020 tarihinden itibaren asagida
belirtilen ve resmi gazetede yayinlanan Covid 19 pandemisi nedeniyle isten ¢ikarma yasagi
uygulanmis ve kisa ¢alisma 6denegi ile esnek ¢alisma uygulamalar glindeme gelmistir.
“GECICI MADDE 10 — Bu Kanunun kapsaminda olup olmadigina bakilmaksizin her tiirlii is
veya hizmet sozlesmesi, bu maddenin yiiriirliige girdigi tarihten itibaren ii¢ ay siireyle 25 inci
maddenin birinci fikrasimin (II) numarali bendinde ve diger kanunlarin ilgili hiikiimlerinde yer
alan ahlak ve iyi niyet kurallarina uymayan haller ve benzeri sebepler disinda isveren tarafindan
feshedilemez.

Bu maddenin yiiriirliige girdigi tarihten itibaren ii¢ aylik siireyi gegmemek iizere isveren is¢iyi
tamamen veya kismen iicretsiz izne ayiwrabilir. Bu madde kapsaminda ticretsiz izne ayrilmak,
isciye hakli nedene dayanarak sozlesmeyi fesih hakki vermez.

Bu madde hiikiimlerine aykiri olarak is sozlesmesini fesheden isveren veya isveren vekiline,
sozlesmesi feshedilen her isci icin fiilin iglendigi tarihteki aylik briit asgari iicret tutarinda idari

para cezasi verilir (Resmi Gazete,2020).
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Yukarida anlatilan tiim bu aciklamalar dikkate alindiginda, isletmelerin pandemiden bu kadar
etkilenmesinin nedenleri su sekilde siralanabilir (Deloitte, 2020):

e Azalan ve ne zaman geri donecegi belirsiz talep ve bozulan tedarik zinciri, isletmelerde
nakit ve isletme sermayesi sorunlar1 yaratmistir,

e Ureticilere kritik bilesenleri teslim edemeyen tedarikgiler, tiretim stirecinin gecikmesi ya
da durmasina neden olmustur,

e Tiiketici talebindeki gerileme isletmelerin stoklarinda yigilmaya neden olmus ve
isletmelerin envanterlerinin temizlenmesi giderek daha da zor hale gelmistir,

e Isletmeler, nakit sikintisi ceken miisterilerinden alacaklarini zamaninda tahsil
edememistir,

e Kisa vadeli nakit akis1 kisitlamalari nedeniyle tedarik¢i 6demelerinde de gecikmeler
meydana gelmistir,

e Ticari hayatin icinde kritik bir rol oynayan ve alacak finansmani yontemi olarak
kullanilan vadeli ¢ekler bu donemde nakit akisinda yasanan sikintilar sebebiyle ciddi
tahsilat sorunlarina yol agmustir,

e Ayrica vadeli ¢eklerin igletmeler tarafindan teminat gosterilmesi sebebiyle vadeli ¢eklerin
6denememesi neticesinde finansman sorunlari ve bunlarin hukuki sonuglart dogmustur.

Pandemi siireci firmalar1 oldugu gibi, tiiketim pratikleri ile tiiketici davraniglarinda da degisimler
meydana getirmistir. Pandemi siirecinde sokaga ¢ikma yasaklart ve kimi zaman da zorunlu
karantina uygulamalar: (6zellikle yurtdisi temasinin oldugu durumlarda) sinirli alanlarda kalan
bireylerin ¢cevrimigi ortamlardan alisveris yapma pratigini arttirdi. Dolayisiyla online aligverisin
hizla yayginlastigi pandemi dénemi, e-ticaret uygulamalarinda artisi ve beraberinde bu alanda
yatirnmlar1 da etkiledi. Covid-19 pandemi sireci, e-ticaret alaninda ciddi degisimlerin
yasanmasina ve siirece hizla adapte olan markalarin daha fazla 6ne ¢ikmasina neden oldu. Mobil
uygulamalara artan talepler, internette gegcirilen sireler, gunlik hayattaki tim sosyallesme
streclerinin dijital ortama entegre olmasi ile birlikte e-ticaret hacminde de artis gbzlemlendi
(Erdogan, 2020).

Ayrica evde olan birey i¢in aradigi Ozellikte {riinii bulma ve kiyaslama yapma imkam da
mevcuttur. Bireylerin Covid-19 pandemisinde evde gecirdikleri zaman, internette ziyaret ettikleri
sayfalar ve tiiketim pratiklerindeki degisimler dijital reklam yatirimlarinda da sektorel bazda

degisimlerin yaganmasina neden olmustur. Pandemi oncesi reklam yatirimi yapilan pek ¢ok alan
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(turizm, seyahat basta olmak iizere) bu siirecte reklam yatirimlarin1 durdurma karar1 aldiklarini
aciklamistir. Ote yandan siireg ile ilgili gelismeleri, yapilan agiklamalar1 haber igeriklerinde takip
eden kullanicilar, dijital reklam yatirimlarinda “haber” kategorisinde artis yasanmasina neden
olmustur. Kisacasi pek ¢ok firma pazarlama ve satis stratejilerini de degistirerek sosyal medya ya

da diger djjital platformlara yonelmistir.

2. Pandemide Yiizyiize Satis ve Satis Elemanlari

Harari (2018), “21. Yiizyil I¢in 21 Ders” adli kitabinda “2050 de is piyasasinin neye benzeyecegi
konusunda hi¢bir fikrimiz yok. Makine 6grenmesi ve robot teknolojisinin yogurt yapimindan
yoga egitmenligine hemen her is alanini etkileyecegi yaygin bir kani. Sadece degisimin dogasi ve
ne zaman ger¢eklesecegi hususlarinda karsit goriisler var.” diyerek teknolojinin yaratici
yikimindan bahsetmekte ve dijital doniisiimiin (yapay zeka, robot ve 3-D yazicilarin yiikselisi)
pek cok meslegi sonlandiracagi, yeni meslekler ortaya ¢iksa bile “islevsiz” bir sinifin ortaya
cikabilecegini dile getirmektedir.

Dijital dontigiimiin yaratict yikim etkisini tarimdan egitime, tiptan sanata pek c¢ok alanda
gormeye baslamigtik, ancak Covid 19 pandemisi bu siireci daha da hizlandirdi. Yiiz yiize satist
gerceklestiren satis elemanlari da bu durumdan en ¢ok etkilenen meslekler arasinda yer aldi.
Clnku, dijitallesme siireci, miisteri ile isletme etkilesimlerini saglayacak ¢ok cesitli yollar
sunmaktadir. Mobil ticaret, is zekdst ve akilli yatinmlar bu siirecin arkasinda yatan itici
giiclerden bazilaridir. Coklu kanal kullanimlart ile tiiketiciler {iriin ya da hizmet tercihi yapabilir,
satin alma islemini gerceklestirebilir, cevrimigi ve fiziksel magazalarda tabletler, akilli telefonlar,
sosyal medya, cagri cihazlar1 ve e mail gibi kanallar arasinda gegis yapabilirler. Bu durum
miisterilerin ¢ok c¢esitli yollardan isletmelerle iletisim kurmasina, ilgi duyduklari iiriin ya da irlin
kategorileri ile daha fazla bilgi sahibi olmasina ve daha fazla iiriine ulasmasina olanak saglar. Bu
da isletmelere miisteri davranis ve tercihlerini daha iyi anlamalari, onlarla daha karli iligkiler
kurmay1 ve daha derin bir anlayisla ddiillendirmeyi, iiriin Onerileri ve indirim kampanyalarini
bireysel ihtiyaclara gore ayarlama sansini verir (Lamba and Pallock, 2017:15). Bu durum ise yiiz
ylize satis isini gerceklestiren satig elemanlarina olan ihtiyaci azaltir. Giiniimiizde konfeksiyon
sektoriinde kullanilan “akilli aynalar” sayesinde insanlar kiyafetleri giymeden tercih
yapabilmekte, aynalarda yer alan barkod sistemi ile 6deme yapmakta ve hicbir satis elemani ile

temasta bulunmadan {iriinlerini alabilmektedirler. Benzer sekilde pek ¢ok satis noktasinda yer
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alan “otomatik 6deme noktalar1’” da satis elemanlarina olan talebi kismen de olsa azaltmistir.
Covid 19 Pandemisi ile yapilan seyahat kisitlamalari, sokaga ¢ikma yasaklari, mesafe kurallari,
kapanan is yerleri de bu meslek agisindan zaten yavas yavas gelen krizi neredeyse per¢inlemistir.
Geleneksel ylzyiize satis tekniginde satis elemanlari, isletme ile misteriler arasindaki iletisim ve
etkilesimi saglayan, isletme ve iirlinleri hakkinda olumlu izlenimler olusturulmasinda etkili olan
kilit bir igletme elemanidir (Taskin, 2003: 178). Miisteriler {iriin ve hizmetlerini satin aldiklar
firmay1 ¢ogu zaman satig¢ilar aracilifiyla tanir. Bu nedenle miisterilerin firma hakkindaki
kanaatleri, tutum ve diisiinceleri bir yerde satisginin kendisinde biraktigi izlenime bagli olarak
degisir (Once, 2015: 19). Bu durum ise satis elemanlarina ¢ok farkl roller yiikler.

Ylzyuze satig yapan satis¢ilarin islerini yaparken miisterilerin beden dilini okumasi, empati
yapmasi, bir psikolog gibi miisterinin satin almadaki temel problemine inmesi, miisteri
icgoriisiinii anlayarak miisterinin problemini ¢6zmesi ve onu yonlendirmesi beklenir. Bu agidan
ylizyiize satis, diger pek ¢ok satis tekniklerine gore satis1 sonlandirma ve etki anlaminda en gii¢lii
satig teknigidir. Fakat yukarida da ifade edildigi gibi gerek dijital doniisiim gerekse pandeminin
getirdigi yeni ortam bu en etkili satig teknigini de etkilemis ve satis elemanlarinin daha farkli
ozelliklere sahip olmalarini gerektirmistir.

Bu arastirmanin da konusu pandeminin firmalar {izerindeki etkisini belirlemek ve yeni normalde

firma yoneticilerinin yiiz yiize satis tekniginin gelecegi konusundaki dngdriilerini almaktir.

3. Arastirmanin Yontemi

Bu arastirmada farkli sektor ve illerde yer alan firmalarin pandemiden etkilenme durumlari,
kendileri i¢in bu donemde ne gibi dersler ¢ikardiklari, ayrica satis elemanlarinin sahip olmasi
gereken Ozellikleri ve ylizyilize satisin gelecegi konusundaki diisiince ve duygulari Onceden
hazirlanan sorular kilavuzlugunda sistematik olarak ortaya ¢ikartilmaya galisilmastir.

Arastirmada toplam 48 firmanin, 6zellikle pazarlama ve satis yoneticileri ile Kasim-Aralik 2020
tarihleri arasinda ylizyiize ve ¢ogunlukla ¢evrimigi goriismeler yapilmistir. Arastirmanin hedef
kitlesi cogunlukla degisik sektorlerde aktif olarak galisan satis ve pazarlama yoneticileridir.
Goriisme tekniginde temel amag¢ 6rneklemden elde edilen bilginin evrene degil, tersine calisilan
kisilere benzer ya da ayn1 6zellikler gosteren kisilere genellenmesidir. Bu nedenle bu arastirma

tekniginde literatiirde bir 6rneklem sinir1 belirlenememektedir.
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Arastirmada nitel arastirma gelenegine uygun olmasi agisindan amacli 6rneklem yontemlerinden
maksimum g¢esitlilik drneklemesi se¢ilmistir. Maksimum ¢esitlilik 6rneklemesindeki amag, goreli
olarak kiiclik bir 6rneklem olusturmak ve bu 6rneklemde calisilan probleme taraf olabilecek
bireylerin ¢esitliligini maksimum derecede yansitmaktir (Yildirim ve Simsek, 2008: 108). Bu
amagcla gesitlilik isletmelerin faaliyet gosterdikleri sektOr ve satis elemani sayilar1 baz alinarak

yapilmistir.

4. Verilerin Analizi

Nitel arastirma yaklasimi dogrultusunda tasarlanan bu arastirmada veriler dort asamada analiz
edilmistir: 1. Verilerin kodlanmasi, 2. Kodlanan verilerin temalariin belirlenmesi, 3. Kodlarin
ve temalarin diizenlenmesi, 4. Bulgularin tanimlanmasi ve yorumlanmasi (Yildirim ve Simsek,
2008: 228).

Analiz siirecinde Oncelikle, goriisme kayitlart ve yazili formlar desifre edilip ¢oziimlemeler
yapilmistir. Gorlisme teknigi ile elde edilen veriler sayisallastirilarak frekans ve yilizde olarak
ifade edilmistir. Ifadelerdeki benzer oOgeler gruplandirilmis ve gruba uygun olarak

temalandirilmistir.

5. Arastirmanin Bulgulan
Arastirmada firma yoneticileri ile yapilan gorlislerden elde edilen bulgular asagida yer
almaktadir.

5.1.Firmalarla Ilgili Bilgiler
Arastirmada goriistilen firmalarin 14’4 limited, 2’si sahis ve digerleri de AS statiisiinde olup
tekstilden gidaya, yazilimdan plastige, otomotivden kimyaya pek ¢ok farkli sektorlerde yer alan
toplamda 48 firma ile goriistilmistiir. Firmalarin toplam calisan sayisina bakildiginda en az
calisan 5 kisi (Mood medya ltd.sti), en fazla ¢alisan 10000 kisidir (Caykur AS). Firmalarda
calisan satis elemanlar1 sayisina bakildiginda ise en az 1 satis elemani, en ¢ok 2000 satis elemani

oldugu goriilmektedir.
5.2.Goriisiilen Kisilerle Ilgili Bilgiler

Arastirmada ¢ogunlugu pazarlama ve satig yoneticileri olmak {izere ¢esitli kademelerde yer alan

yoneticilerle goriisme saglanmistir. Goriismecilerin 26°s1 erkek, 22°si kadin olup yas ortalamalar
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38’dir. Goriismeye katilan yoneticilerden sadece 5’1 lise mezunu geri kalani ise {liniversite
mezunudur. Ayrica bunlardan bir kisi doktora, 2 kisi de yliksek lisansin1 tamamlamistir.

Y oneticilerin sektdrde calisma yillar ise ortalama 12 yildir.

5.3.Satis Elemanlarina Yonelik Bilgiler

Gortislilen firmalarda calisan satis elemanlarinin egitim durumuna bakildiginda sadece 4
firmanin satis elemanlarmin ortaokul ve lise, 10 firmanin lise ve {iniversite, geri kalan 16
firmanin tamaminda ise tiim satis elemanlarinin en az iiniversite mezunu oldugu goriilmektedir.
Universiteden mezun olan satis elemanlarinin ise cogunlugunun isletme, iktisat, maliye gibi
boliimlerden mezun oldugu, ancak bununla birlikte meteoroloji, beden egitimi, spor bilimleri,
kimya gibi alanlardan mezun olan satis elemanlarinin da oldugu goriilmektedir.

Firmalarda galisan satis elemanlar1 daha ¢ok maas+prim sistemiyle ¢aligmakta, en diisiik 2324
TL, en ylksek15000 TL {iicret almaktadir. Tiim firmalar dikkate alindiginda ise sektorde bir satis
elemanin ortalama 3500-4000 lira civarinda bir ticret aldig1 belirlenmistir.

Firmalarin bu donemde bir satis elemaninda en ¢ok aradiklar1 6zellikler arasinda ilk 3 sirada
“iletisim, ikna ve diksiyon™ gibi ozellikler gelmektedir. Bunlarin disinda deneyim, diiriistliik,
Giileryiiz, insan iliskileri, analitik diisiinebilme, girisken olma ve sabirli olma gibi 6zellikler de

firma yoneticilerinin bir satis elemaninda aradiklari en temel 6zelliklerdendir (Tablo 1).

Tablo 1: Satis Elemanlarinda En Cok Aranan Ozellikler

Satis Elemanin Ozelligi Yonetici Sayisi
fletisim 16
Ikna 14
Diksiyon 12
Deneyim 10
Durastluk 9
Gulerylz 7
Insan iliskileri iyi 6
Analitik 4
Girigsken 4
Sabir 3
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Firma yoneticilerinin ¢ogu bu donemde aradiklart satis elemanlarinda dijitale hdkim olmalarini
beklemekte ve sosyal medya uzmani olan, bu platformlari ¢ok iyi kullanan satis elemanlarina

daha fazla ihtiya¢ duyduklarin1 da ifade etmektedir.

5.4.Pandeminin Firma Satislarina Etkisi

Diinya ve Tiirkiye genelinde oldugu gibi goriisme yapilan firmalarin da bir kismi pandemiden
olumlu ydnde etkilenirken (11 firma), biiyiik bir kismi olumsuz olarak etkilenmistir (27 firma).
Bir kisim firma da (2 firma), 6nce olumsuz etkilendiklerini ancak daha sonra duruma uyum
sagladiklarini ve satislar1 yeniden artirdiklarini ifade etmislerdir. Ornegin bir kimya firmasi, (riin
gruplaria gore etkilenmenin farkli oldugunu, toz deterjanda diisiis yasadiklarin1 ancak bulasik
deterjani satislarinda bir artis oldugunu, Uretimi bu verilere gore ayarladiktan sonra satiglarin
dengelendigini belirtmislerdir. 1ki firma ise once olumlu fakat sonrasinda olumsuz
etkilendiklerini ifade etmislerdir. Ornegin bir tekstil firmasi internet satislar1 oldugu igin baslarda
olumlu etkilendiklerini, fakat daha sonra internet satiglari konusunda yeterli olmadiklarinm fark
ettiklerini ve bunun i¢in énlem aldiklarini ifade etmislerdir. Bir Volkswagen bayi ise pandeminin
ilk zamanlarinda talep yogun oldugu igin satislarin iyi oldugunu, ancak daha sonra ithalat
yavaslayinca taleplerin karsilanmasinda problemler yasadiklarini ve bunun da satiglarin1 olumsuz
etkiledigini belirtmislerdir. Yukarida da sdyledigimiz gibi pandemi doneminde bazi otomotiv
firmalarmin tiretimi durdurmalar1 ve ithalatla ilgili yasaklamalar bu tiir firmalarin da satislarini
etkilemistir.

Pandeminin Tirk firmalari arasinda sektorlere gore, markalara gore hatta aym sektor iginde
bulunan aym iiriinleri satan firmalara gore farkliliklar yarattigini sdylemek miimkiindiir. Ornegin
yukarida deginilen Volkswagen bayi satislarimin olumsuz etkilendigini belirtirken, yine
Tiirkiye’de faaliyet gosteren bir Opel bayisi, satislarinin sasirtici bir sekilde olumlu etkilendigini
belirtmistir. Yine alkollii icecek sektoriinde bulunan Kavaklidere AS, restoranlar ve eglence
mekanlarinin kapanmasinin satislarini olumsuz yonde etkiledigini ifade ederken, Tirk Tuborg bu
donemki satiglarinin gayet olumlu oldugunu belirtmistir.

Bunun disinda bir tekstil firmasi (Narkonteks AS) “Firma olarak kisi ve sisteme yapmuis
oldugumuz dogru yatirimlar nedeniyle ozellikle internet kanali basta olmak iizere diger tiim

sahalarin satisinda artis yasandi.” seklinde bir ifadede bulunmustur.
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Goriisiilen firmalardan Nestle, Pinar siit, Anadolu Pet, Erkon Konsantre gibi gida sektoriinde
bulunan firmalar da satiglarinin olumlu yonde etkilendigini belirtmislerdir. Ayrica iletisim ve
lojistik alaninda faaliyet gosteren iki firma da yine satiglarinin arttigini belirtmislerdir.
Otomotivden igcecege, ambalaj sektoriinden teknoloji, tekstil, kimya gibi pek ¢ok farkli alanlarda
faaliyet gosteren diger 27 firma ise pandemiden olumsuz yonde etkilendikleri belirtmis ve bunu
asagidaki sekilde ifade etmislerdir:

e Her sektorde oldugu gibi biz de olumsuz etkilendik, ama bunu pozitif yone ¢evirmek icin
ve miisteri memnuniyetini artirmak ve Urine erisilebilirlig kolaylastirabilmek igin gerekli
calismalar: yaptik.

o Pazarda biiyiik kayplara ugradik (on trade mekanlarin kapanmasindan dolay).

o Kozmetik firmast oldugumuz i¢in parfiimerilerin kisitlanmasi, firmalarin kapatiimasindan
dolay sikinti yasadik.

e Biz a¢ik havada(outdoor) reklam ve pazarlama isi yaptigimizdan dolayi, kisitlamalar ve
yasaklamalardan en kot etkilenen sektdrlerden biriyiz, bu yuzden pandemi bizim
islerimizi kotii etkiled.

o  Oldugumuz sektore gore aslinda %100 etkiledi gibi goriiniiyor, bir¢ok firma e-ticarete
yonelip bizimle ¢calismak isterken, halihazirda ¢alistigimiz diisiik biitceli firmalar odeme
vapamadiklari icin ¢alismayt durdurmak zorunda kaldilar.

e Pandemi doneminde yasanan global aksakliklar nedeni ile biiyiik dalgalanmalar
gerceklesti, bir anda yiikselen fiyatlar, vergiler, tiretimde yasanan giicliikler bunlarin en
biiyiik nedeni. Satislarimizda aylik olarak net bir yiikselis ve diisiis gerceklesti, tabii
kesinlik belirtmiyoruz, oéniimiizdeki giinlerde de siirekli degisim halinde olacagin
ongoruyorum.

o Ev dusi tiiketimin azalmasi sebebiyle satislarimiz olumsuz yonde etkilendi.

o Global pazarda mevcut oldugumuz igin olumsuz etkiledi, ¢cok fazla diisiis soz konusu.

o Tiim diinyada oldugu gibi bizi de olumsuz etkiledi, satig ve tiretim hacmimiz diistii.

e Her piyasa sartlarini etkiledigi gibi bizi de olumsuz yonde etkilemis bulunmaktadir.

o Pandemi her sektorde oldugu gibi bizim de satiglarimizi da en az %30 diisiirdii. En biiyiik
etkisi ise nakit akisimizin bozulmasi oldu. Tahsilatta zorlandik ve alacaklarimizin ¢ogu

ertelendi.
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o Jhracat agwrlikli bir firma oldugumuz icin kismen de olsa kargo ulasim yéniinden
etkilendik.

o Alici firmalarimizin ¢ogu kapandi, hammadde sattigimiz i¢in islerimiz ¢ok kotii etkilendi.

o Satislarimiz %25 oraminda diistii,

e Firmamizda %30 gerilemeye sebep oldu, bu agigr yeni pazarlara girerek ve ihracata
yonelerek kapatmaya ¢alistik.

e Pandemi piyasayi nasil etkilediyse sektorel anlamda biz de 0Oyle etkilendik. Gunlik
cirolarimiz ortalamanin altinda seyir géstermistir.

e Satislarda yari yariya diisiis meydana geldi.

e 2020 Ocak ayinda ortalama bir sube olan Cankaya subesinde ayda 60 adet lazer
operasyonu gerc¢eklestirirken, 2020 nisan ayinda sadece toplam 10 adet lazer operasyonu
gercgeklesti.

o Yurtdisi ve yurtici satiglarin hepsinde ciddi diisiisler yasandi.

e Lojistik sektorli durunca otomotiv, yedek parca sektorleri de pandemide cok etkilendi,
global ticaretin etkilenmesi de satiglar ¢ok diistirdii.

o Satislarimizda diisiis yasandi ve kur farkimin artisi da dolayli yoldan pandemi kaynakl
gorulebilir.

o %060 civarinda diisiis yasadik.

Baska bir tekstil firmasi ise durumlarini su sekilde 6zetlemistir:

“Pandemi ilk zamanlar satislarimizi oldukca kotii etkilemisti. Magazamiza gelen kisi sayisi
sokaklardaki insan sayisi azalmigti. Simdi eskiye gére baktigimizda biraz diizeldi. Artik pandemi
ile micadele etmeye basladik. Haftada 7 giin ¢alisirken su anda haftada 5 giin ¢alistyoruz.
Ayrica oylesine gezmeye ¢ikip alisveris yapan kisi sayist olduk¢a az. Artik aligveris ihtiyagtan
ibaret. Maalesef insanlar artik maas alma konusunda da sikinti yasadigi icin aligveristen
korkuyor. Pandemi siirecinde bazi igletmelere gelen kisitlamalar bizi de dolayli olarak etkiledi.
Diigiin salonlarinin kapali olmasi baslica nedenlerimiz arasindadir. Ancak insanlarin ihtiyaglart
stirekli oldugu i¢in satislarumiz devam etmektedir, her ne kadar eskisi gibi olmasa da.”

Firma yoneticilerinin yukaridaki ifadeleri 6zetlenecek olursa pandeminin ¢ogu firmay1 olumsuz
yonde etkiledigi, ayn1 sektordeki ayni mallar {ireten firmalarda ve marka bazinda da farkl
etkiler yarattigin1 sdylemek miimkiindiir. Ayrica, pek c¢ok firmada cesitli oranlarda da olsa

satislarda bir diislis s6z konusudur.
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5.5. Pandemi Nedeniyle Eleman Cikartma Durumu
Gortigmeye katilan firmalarin  hepsi pandemi dolayisiyla eleman ¢ikartmadiklarim
belirtmislerdir. Daha 6nce de ifade edildigi gibi zaten isten ¢ikartma yasagi s6z konusudur ve
firmalarin bu yasaga uygun davrandig1 goriilmiistiir. Sadece iki firma personellerinin kendi istegi
ile ayrildiklarini, bir firma da maalesef Ucretsiz izin kullandiklarini belirtmislerdir. Yasak
haricinde kendi istekleri nedeniyle eleman ¢ikartmayan hatta eleman alan firmalarin gorisleri ise
su sekildedir:

e Pandemi nedeniyle eleman ¢ikartmadik kisa ¢aliyma dénemi ddeneklerinden faydalandik,
clnkud her zaman nitelikli eleman bulunamamaktadir.

e Haywr, pandemi siirecinde elaman c¢ikartmadik. Aksine pandemi doneminde birden ¢ok
elaman aldik.

e Hayw. Pandemiden dolayt hi¢bir elemanimizi ¢ikarmadik. Sadece bir siire kisa ¢alisma
saatine ge¢mistik, sonrasina tekrar normal ¢alisma saatlerimize devam ettik.

e  Hayir ¢ikartmadik ancak kendi istegi ile ayrilan personelimiz oldu.

o Pandemi nedeniyle hi¢ eleman c¢ikartmadik. Yasak olmasindan kaynakli degil.
Firmamizin statiisii oldugu kadar deger yargilari vardwr ve bundan dolayr bu is yeri adi
altinda ¢aligan ve eve ekmek gotiiren hi¢chir calisanimizi yart yolda birakamayiz.

e Hayir, bu siireci elimizden geldigince beraber atlatmaya ¢alisiyoruz.

o Pandemi sebebiyle tiim piyasa karisik iken biz personellerimizin ozellikle bu kadar kotii
donemde islerine dort elle sarilmasi igin var giiciimiizle yanlarindaydik. Azaltma ya da
isten ¢tkartma olmadi.

o  Haywr, eleman alimi yapild:.

e Aksine yeni istihndam olusturuldu.

5.6.Pandemiden Ogrenilenler
Arastirmada goriisiilen firma yoneticilerine “Pandemiden siz kendi firmaniz adina ne gibi
dersler ¢ikardimiz? ’seklinde bir soru da yoneltilmistir. Bu soruya firmalarin verdigi yanitlar
asagidaki gibidir:

e Planlanmig bir siire¢ olmayip biitiin diinyayr etkisi altina alan bir durum oldugu icin

gelecekte daha saglam adimlar atmak gerektigini ogrendik,
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Stratejinin ne kadar onemli oldugunu herhangi bir krizde nasil davranilmasi gerektigini
ve firsatlar yaratip gelisim saglamaya katki verilmesini ogrendik,

Eski hayat diizenimizin olmadigint ogrendik,

Tasarrufun ne kadar énemli oldugunu ogrendik ve bundan sonraki donemlerde de
masraflart kisma yoluna gidecegiz.

Bir kimya sirketi olarak HLJYEN e yénelik iiriinlere odaklandik ve hijyenik yeni Griinler
tizerinde ¢alistyoruz.

Kapatilan firmalar ve kisitlamalar nedeniyle e-ticarete yoneldik.

Fiziki satiglarin bir anda durup gelir akisimin kesilebilecegi noktada, biiyiik bir gelir
kapist olusturabilecek dijitale bir kez daha giivendik. Zaten yaptigimiz is dijital satis
tizerine oldugu icin attigimiz adimlarda, hedeflerde bir degisiklik olmadh.

Pandeminin herkese ogrettigi sey saglik konusunda siirekli bicimde bir onlem ve koruma
olmasi, insanlar ile iletisimde mutlaka karsi tarafi ve kendinizi giivenli mesafede
tutmamiz gerekiyor.

Daha hizli ¢oziim becerileri iiretmeyi ogrendim. Daha fazla dijital reklam yapmall ve
daha az igleri biriktirmeliyiz. Yogun siiregleri iyi analiz edip hizlica ve zamaninda
¢oziime kavusturup bir sonraki hedeflerin planini yapmaya yonelmeliyiz,

Firmamizin online satis kanallarina daha ¢ok yonelmesi gerektigini, buna yonelik
calismalarin yapimasini gerektigini belirled;.

Home Office de ¢alisilabilecegini 6grendik.

Pandemi bize online ticarete daha fazla onem vermemizi ogretti. Cocuk abiyesi
ureticisinde lider firmalardan birisiyiz. Ancak pandemiden en ¢ok bizim sektorimiz
etkilendi. Dolayisiyla farkli bir marka ile ¢ocuklar igin daha rahat olacak giinliik bir
koleksiyon hazirladik.

Onemli olan inancimizi ve pozitifligimizi kaybetmeden, ekip ruhunu yitirmeden
gelecege/hedeflerimize  emin  adimlarla ilerlemek, teknolojiyi  faydali  sekilde
kullanabilmek, proaktif bir yaklasimla siirdiiriilebilirligimize devam etmek gerektigini
ogrendik.

Artik miisterilerin bize degil, bizim miisterilere gittigimiz bir zamana girdik diyebiliriz.
Uriinlerimizi satis elemanlarimiz whatsapp iizerinden fotograf gondererek, gériintiilii

konusarak tamitmaya basladi. Sosyal medya hesaplarimizda paylasimlarimizi arttirdik.
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Bu sekilde satisin bize daha ¢ok katki saglayacagim ogrendik. Ayrica elden taksitli satis
vapan bir firma oldugumuz icin yeni 6deme sekilleri kesfettik.

Pandemiden dolay, firmaniz adina her an bu ve bunun gibi krizlerin olabilecegini, buna
karsilik hazirlikli ve ozellikle maddi giiciin bulundurulmasi gerektigini 6grendik.
Yasanilan durumlar karsisinda rakip firmalar ile bir biitiin olunabilecegini ve maddi
giictin 6nemini tekrar hatirladik. Sektérde var olan bazi rakip firmalar ile istisareler
saglayip hep birlikte daha gii¢lii kalkmaya ve sonrasinda herkesin kendi stratejisini
uygulamasina karar kildik.

Stokta bulundurdugumuz malin ne kadar kiymetli oldugunu anladik. Miisteri 6nemi ve
finansal olarak daha saglam ve yavas adimlarla ilerlemek gerektigini 6grendik.

Her zaman bir B Plani olmasi gerektigini ve finansmana, nakite agirlik verilmesi
gerektigini ogrendik.

Yedek akgeyi saglam tutmamin, stok maliyetlerini diigiirmenin, farkli satis kanallari
kullanilmanin 6nemini far ettik.

E ticarete daha ¢cok 6nem vermek gerektigini ogrendik.

Hijyenik olmay: ogrendik. Sirket olarak da ani gelisen bu olaylara karsi emniyetli olmay:
ogrendik; ornegin, daha hesapli gidiyoruz, kenarda para tutmaya c¢alistyoruz, risk
almiyoruz, yatirim yaparken zamana yayyoruz.

Pandemi bize yeni yasam seklini égretti. Hijyen ve temizlik konusu daha da 6nem
kazandi. Yakinlasma tokalagma bile eskisi gibi olmuyor.

Pandemi bize egitimlerin yiiz yiize olmadan online bir sekilde yapilabilecegini de ogretti.
Daha fazla internet iizerinden insanlara ulasiimasi, sosyal medyamin daha etkili
kullanilmasi gerektigini ogrendik. Pandemide insanlarla birebir iletisimden kacinip
goriuntilu aramalara yonlendirilmeli. Uriin egitimi, pazarlama egitimi ve satis egitimine
daha agirlik verilmeli.

Goriintiilii  konusmaya yonelmek zorunda kalindi. Bu donemde insan korkularin
gozlemledi ve toplumca sabretmeyi ogrendik. Odeme giicliigii ceken veya isini rayinda
gotiiren firmalari gozlemledik.

Bazi krizlerin pazar agisindan yeni firsatlar ortaya ¢ikarabildigini ogrendik. Yeni talep
ve firsatlara personel ve teknik olarak isletmelerin her zaman hazir olmasi gerektigini,

beklenmedik krizlerin firsata ¢cevirilebilecegini kavradik.
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e Pandemi siirecinde, home ofis ve esnek ¢alismanin da olabilecegini dgrendik.

e E-ticaret ve uzaktan calisma sistemlerinin dnemi ortaya ¢ikti. Sistemlerimizi, mesai
saatleri disinda uzaktan baglanti kuran elemanlarimiz da oldugu icin ona gore
kurmustuk. Bu dénemde iiretim ve tiretim destek birimleri hari¢ biitiin departmanlarimiz
uzaktan baglanti ile ¢caligmistir. E-ticaret iizerine de ticari kayislar igin ¢alismalarimizi
hizlandirmay: diistiniiyoruz.

o Miisteri c¢esitliligini arttirmamiz gerekiyor. Daha ¢ok yedek pargacilara iiriin temin
ediyorduk, son tiiketiciye de ulasmamiz gerektigini ogrendik.

o 5 yullik — 3 yillik — yulik planlarin yam sira giindemin etkisine gore, ani rotalar
degistirebilecek B planlarimin olmasi gerektigini 6grendik.

o Tabii ki online magazamiza daha ¢ok agirlik vermemiz gerektigini 6grendik.

e Birden fazla tedarikci ile calismamiz gerektigini 6grendik.

o Dijitallesmenin onemini kavradigimiz, bilinen tiim dogrularin tekrar gozden gecirildigi,
alt yapr hizmetlerinin ve sirket elemanlarinin alt yapilarinin uzaktan ¢aliyma modeline
uyarlanmasi gerektiginin oneminin kavrandig: bir siire¢ oldu.

® Bu donemde en ¢ok tiiketilen iiriinler gida tiriinleriydi, yine yonelecegimiz gida tiriinleri
olurdu. Bu donemde gida iiriinlerinde oldukc¢a stok yaptik.

e Hijyene yoneldik, artik korona testi satiyoruz.

Yukarida firma yoneticilerinin vermis oldugu yanitlar incelendiginde aslinda higbir seyin eskisi
gibi olmadigi, hemen her seyin degistigi ve doniisiime ugradigi, dogru bilinen seylerin yeni

diizende pek de dogru olmadigini ifade etmek miimkiindiir.

5.7.Pandemi Doneminde Basarilhh Olan Firmalar

Aragtirmada goriigmeye katilan firma yoneticilerine ‘“Pandemi doneminde sizce hangi firmalar
daha basarili olmuslardir?” seklinde bir soru da yoneltilmistir. Firmalarin hemen hemen hepsi e-
ticaret ve online satig alt yapist olan firmalarin pandemi doneminde tiiketici ihtiyaclarina ¢ok
daha hizli bir sekilde cevap verdikleri i¢cin daha basarili olduklari konusunda hemfikirdir.

Bu donemde yine iiretim, tedarik ve lojistik anlaminda da hizli olan firmalarin daha fazla
kazandiklart dile getirilmistir. Ayrica, lUks tlketim drunlerinden ¢ok miisterinin temel
ihtiyaclarini karsilayan {irtinleri lireten ve hizli manevra kabiliyeti ve saglam finansal alt yapisi

olanlarin da daha basarili olduklari ifade edilmistir.
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Genel anlamda ise gida, saglik, temizlik {irlinleri {iretip satan ve online satis yapan (Trendyol,
Hepsiburada.com gibi pazar yerleri ile online film ve miizik platformlart gibi...) firmalarin bu

donemde en kazanc¢h firmalar olduklar da dile getirilmistir.

5.8.Dijital Satis Tekniklerinin Kullanim
Pandemi doneminde yasananlar aslinda hayatimizin hemen her alaninda vazgecilmez hale gelen
dijitallesmenin énemini daha da artirmigtir. Zaten yiiksek bir ivme ile gelen dijital doniisiim, bu
donemde daha fazla hiz kazanmistir. Bu nedenle, arastirmada firma yoneticilerine dijital satig
tekniklerini kullanip kullanmadiklar1 sorulmustur. Goriismeye katilan toplam 48 firmadan 28’
dijital platformlarda var olduklarini ve dijital satig tekniklerini kullandiklarini ifade etmistir.
Diger 20 firma yoneticilerinden bazilar1 bu alanda yatirimlara bagladiklarini ancak aktif kullanim
saglayamadiklarini, bazilar1 ise kendi faaliyet alanlarinda bunu yapamadiklarimi dile
getirmislerdir. Ornegin, alkollii igki iiretip satan bir firma sektordeki yasal kisitlamalardan dolay:
online satis ya da dagitim aglarimin olmadigin1 belirtmistir. Bir bagka firma da {irlin gaminin
endistriyel pazara hitap ettigini, miisteriye 0zel tasarimlar oldugu i¢in yiiz yiize satigi1 tercih

ettiklerini ifade etmistir.

5.9.Pandemi Sonrasi Dijitale Yatirim
Arastirmada firma yoneticilerine “Pandemi sonrasi dijitale yéneldiniz mi? Ya da bu konuya
yatirim yapmayt diisiintiyor musunuz?” sorusuna da yer verilmistir. Yoneticilerden 42’si bu
soruya evet yanitin1 vermistir. Bazi firma yoneticileri, dijitallesmeye yonelik yatirimlarinin
pandemi oncesinde zaten oldugunu, pandemi nedeniyle bu yatirimlarin su an giderek hiz
kazandigin1 belirtirken, bir kism1 da zaten dijitale yoneleceklerini ancak pandeminin bu alana
yatirnmlart daha Oncelikli kildigim belirtmistir. Diger 6 firmanin (otomotiv, kimya, orman
irlinleri, tarim ve tekstil sektoriinden firmalar) yoneticisi ise su an diislinme asamasinda

olduklarini, ileride bu alana yatirim yapabileceklerini belirtmislerdir.

5.10.Yeni Diizende Yiiz Yiize Satis
Pandemi ile gelen sokaga ¢ikma kisitlamalari, esnek ¢aligmalar, kapanan isyerleri, maske ve
mesafe kurallar1 geleneksel yiiz yiize satis yontemini de etkilemis ve bu donemde belki de daha

onceki donemlerde hi¢ olmadig1 kadar az miisteri ile yliz ylize temas saglanmistir. Tiiketiciler de
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bu donemin zorunluluklarindan 6tiirii eve kapanmis ve hemen hemen her ihtiyacini online
platformlar iizerinden saglamaya ¢alismistir. Bu doneme yonelik aragtirmalara bakildiginda daha
once hic kredi kart1 kullanmayanlarin kredi kart1 aldigi, hi¢ online aligveris yapmayan insanlarin
buna mecbur kaldig1 goriilmiistiir. Dogal olarak pandemi, tiiketici davraniglarin1 da degistirmis
ve tlketicileri dijitale yoneltmistir. Online alisverislerde zaman ve mekan sikintisinin olmamasi,
0deme ve Urun iade kolayliklari, {irlin ¢esitligi vb. pek ¢ok avantaj da online aligverisi tiiketiciler
icin daha cazip hale getirmistir. Pandemi sonrasi yeni diizende de tiiketicilerin edindikleri bu
aligkanliklara devam edecegi diisiiniilebilir. Bu durum dogal olarak miisteri ile yapilan sicak
temasi yani yiiz ylize satislar1 da etkileyecektir. Siirekli miisteri ile i¢ ice olan, miisterinin her an
nabzini tutmaya ¢alisan firma yoneticilerinin gelecekte yliz yiize satig konusundaki diisiinceleri
de bu arastirmada merak konusu olmus, yoneticilere “Sizce artik yiiz yiize satis olabilecek mi?
Kigsisel satis yapan satis elemanlarina ihtiya¢ olacak mi? ”seklinde bir soru yoneltilmistir.
Aragtirmaya katilan firmalarin tamami gelecekte de yiiz yiize satiglarin olacagi ve her zaman
satis elemanlara ihtiya¢ duyulacagini belirtmistir. Firmalar ayn1 zamanda sektore, {iriinlerin
ozelliklerine gore yliz yiize satisa olan ihtiyacin oraninin da farkli olacagini belirtmislerdir. Bes
firma yoneticisi insanlarin dijitale yonelmesinden dolay1 yiiz yiize satisin da eskisi kadar yogun
olmayacagini, ancak hi¢bir zaman da yok olmayacagin dile getirmislerdir. Firma yoneticilerinin
bu konu ile ilgili goriiglerinden bazilarina asagida yer verilmistir.

“Her zaman olacaktir. Hatta satisin iki yonii vardir, birincisi profesyonellik ve fiyat, ikincisi de
satici ve alici arasindaki duygusal bagdir. Bu baga ihtiyag¢ oldugu siirece motomot bir satisin
olmasi miimkiin olmayacaktir.”

“Net olacaktir. Ciinkii her zaman telefon ve mail trafigi ile satislarin gerceklesmesinin miimkiin
degildir, insanlara dokunmak, yiiz yize bir temas her zaman bir ictenlik saglar hem satista hem
de satin almada kisitlamalardan etkilense bile her zaman yiiz yiize satig devam edecektir. ”

“Yiiz yiize satis hi¢hir zaman bitemez c¢iinkii karsilikli etkilesim yiiz yiize etkilesimdir. En dogru
pazarlama yiiz yiize iletisimi kullanarak yapilan iletisim stratejisidir. Azalma ve gerileme olsa
bile bitis miimkiin degildir. Kisisel satis yapan elemanlara her zaman bu dogrultuda ihtiyag
olacaktir.”

“Elbette olacak bunu da atlatacagiz. Insanlarimiz gorerek, tadarak, deneyerek aldiklari

Urtinlerden her zaman daha memnun olurlar. ”
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“Yiiz yiize satisin bitme ihtimalini diistinemiyorum. Ac¢ik¢ast bir kadin olarak aldigim iiriinii
ellemem, dokunmam, gormem lazim, fakat covid-19 siirecinde maalesef ben de online aligveris
vapmak zorunda kaldim. Bu konudaki dik basliligim: yendim ama yiiz yiize satis bitmeyecek,
fakat ciddi bir azalma gorulecek éngdérusindeyim. ”

“Tabi ki de evet insan oldugu siirece yiiz yiize satis olur. Biitiin satig teknikleri ikili iligkiler ile
devam eder.”

“Yiiz yiize satis eskisi gibi olmayacak tabi ki de ama kimi miisterilerimiz iiriinlere illa ki
dokunmak, gérmek, tamtimimin bizzat yaminda yapilmasint isteyecektir. Satis elemant ihtiyaci
hicbir zaman bitmez. ”

“Toplum olarak tamamen dijitale alismis degiliz. Bazen satista insanlar gormeyi, dokunmayi,
hissetmeyi tercih ediyorlar.”

“Gelisen diinyada e-ticaretin rolii ¢ok biiyiise de yiiz yiize satislara maskeli bile devam

edilmelidir ve edecektir.”

SONUC

Siyah kugu felsefesinde oldugu gibi olasiliksiz gibi goriinen Covid 19 virlisiiniin yarattigi
pandemi, tiim diinyay1 ve iilkemizi derinden etkilemis ve bir doniim noktas1 yaratmistir. Dogru
bilinen her sey bu donemde sorgulanir olmus, pandemi tiim diinya i¢in yeni bir diizen
yaratmistir. Goriinen o ki bu donemin etkileri ve yeni diizenin oturmasi ¢ok daha uzun yillar
alacaktir.

Pandemi nedeniyle pek ¢ok iilke bir dizi 6nlemler almis, toplumlarda sosyal mesafeyi artiran ve
temas1 en aza indiren davranig bicimleri sergilenir olmustur. Esnek ya da uzaktan calisma
onlemleri, insanlarin evde gecirdigi zaman siirelerinin artmasi karsilikli etkilesimi de ne yazik ki
azaltmistir. Bu durum c¢alismak, egitim almak, sosyallesmek, eglenmek vb pek cok faaliyet i¢in
dijital ortamlara egilimi ¢ok yliksek bir ivme artmistir. Ayrica pandemi, pazarin hem arz hem de
talep kisminda etkiler yaratmis, baz1 davranislarda degisim ve doniisiim olusturmustur.

Bu aragtirma da, pandeminin {ilkemizin genelinde oldugu gibi, goriisiilen firmalarin bazilarini
olumlu, bazilarin1 olumsuz etkiledigini, etkinin yonii, hiz1 ve derecesinin sektorlere, firmalara,
markalara gore degiskenlik gosterdigini ortaya ¢ikartmistir. Ayni sektorde bulunan ayni mal ya
da hizmetleri iiretip sunan iki firmadan biri olumlu etkilenirken digerinin olumsuz yonde

etkilendigi, bu durumun da firmalarin izledikleri satis stratejilerinden kaynaklandigi séylenebilir.

Page: 107



International Journal of Social, Political and Economic Research, VVolume 8, Issue 1, 2021, 89-110

Ayrica bazi firmalarin {iriin ve hizmet stratejilerinde degisiklige gittikleri, korono testi satis1 gibi
nig lrlinlere, ya da hijyenik {rlinlere yoneldikleri, liriin gaminda degisiklik yaptiklar1 ve bu
sekilde krizi firsata ¢evirdikleri de arastirma bulgularindan biridir.

Firma ydneticilerinin ¢ok biiyiik bir kismi, bu donemde hi¢ personel ¢ikarmadiklarini, hatta bir
kismi is¢i artirimina gittigini, ¢ok zorda kalanlarin ise kisa calisma 6deneginden yararlandigi ya
da esnek ¢aligma uyguladiklar belirtmislerdir.

Gortgiilen firma yoneticileri pandemi déneminde her alanda teknolojiyi ve online kanallar1 ¢ok
iyi kullanan, dijital platformlara yatirrm yapan firmalarin ¢ok daha basarili olduklarini;
kendilerinin de bu dénemde o6zellikle dijitale yatirnm yapmalar1 gerektigini ifade etmislerdir.
Cogu firma bu donemde dijitale yonelmis, satis kanallarini, egitim ve g¢alisma sistemlerinde
gevrim igi olanaklar yaratacak alt yapilar olusturmaya ¢alismislardir. Dogal olarak ¢alisanlarinda
da dijitale hakim, online platformlar1 rahatlikla kullanabilen becerilere 6nem vermektedirler.
Ayrica bu donemde satis elemanlarinda ikna, iletisim ve diksiyonun 6nemli oldugu, dijital
platformlara hakim ve sosyal medya uzmani olan satis elemanlarina ihtiya¢ duyduklarini
belirtmislerdir.

Kisitlama ve viriis kapma endisesi ile artan mesafe ve azalan yiiz ylize iletisim isletmelerin satig
fonksiyonunu da derinden etkilemis, firmalar yine bu donemde online satis kanallarina
yonelmislerdir. Ancak goriigmeye katilan tim firma yoneticileri yeni diizende de satig
elemanlarinin ¢ok Onemli oldugu ve yiiz ylize satisin asla sonlanmayacagi konusunda
hemfikirdirler.

Sonug olarak pandemi sonrasindaki diizende var olabilmek i¢in firmalarin yapmasi gerekenler su
sekilde 6zetlenebilir:

1. Dijitale daha fazla yatinm yapilmasi, e ticaret, dijital satis ya da sosyal medya
uygulamalar1 konusunda ve hemen her anlamda teknolojik alt yapiin gii¢lendirilmesi
gerekmektedir.

2. Stratejik siiregler her zamankinden daha fazla 6nem kazanmistir ve artik daha esnek,
cevik isletme sistemleri olusturmak ve her zaman bir B plan1 yapmak elzemdir.

Giiclii bir finansman alt yapis1 olusturmak, nakit akisini planlamak gerekmektedir.
4. Miisteri ve tedarikei cesitligine gidilmelidir.
5. Calisma sistemleri daha esnek hale getirilmeli ve olabiliyorsa calisanlarin home ofis

calismalarin1 saglayacak diizenlemelere gidilmelidir. Bu firmalarin ulasim ve genel
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giderleri konusunda da tasarruf saglayabilecek ve c¢alisan memnuniyetini de
getirebilecektir.

6. Her krizin aslinda ¢esitli firsatlar yaratabilecegi de diisiiniilerek ¢evresel analizler daha
1yl yapilmalidir. Béylece daha kazancgli yeni pazarlar, yeni iirlinlere yonelmek miimkiin
olabilir. Nitekim yukaridaki yonetici yanitlarinda da bazi firmalarin yeni {riinlere
yoneldigi ya da iiriin karmasinda degisiklige gittikleri goriilmektedir.

7. Rakiplerle is birligine giderek sektorii ayakta tutmanin, birlikte var olmak ve birlikte

biiyimenin de miimkiin olabilecegi diistinulebilir.
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