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Satışın Bilimi: 
Metodoloji Bir 
Seçenek mi, 
Ölçeklenebilir 
Büyümenin 
Temeli mi?



«İyi satıcı» bulmak bir 
büyüme stratejisi değildir. 
Gerçek büyüme, 
kişilerden bağımsız, 
şirketin satış kasına
bağlıdır. Metodolojisiz bir 
satış organizasyonu, 
rotasız bir gemi gibi 
rüzgara (pazara) 
bağımlıdır.
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Giriş: Statükonun 
Bedeli



Satış süreçlerinde doğru 
metodolojiyi benimseyen 
şirketler %20* daha fazla 
kota başarısı yakalıyor.

3/14

Bölüm 1: Şirketin 
Büyümesine Etkisi 
(Stratejik ROI)

*Korn Ferry ve CSO Insights verileri
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Usta-Çırak 
İlişkisi
Tahmin 
Edilemez Gelir: 
Dönem sonu 
rakamları 
«sürpriz» olur.
Düşük Şirket 
Değeri: Yatırımcı, 
kişilere bağımlı 
bir yapıya düşük 
çarpan verir.
Yavaş Ramping: 
Yeni satıcının 
verimli olması 9-
12 ayı bulur.

Metodoloji 
Yönetimi
Öngörebilme: 
Forecast sapma 
payı %10’un altına 
iner.
Ölçekleyebilme: 
Büyüme işleyen 
sistemden gelir, 
şirket değeri 
artar.
Hızlı 
Adaptasyon: 
Tanımlı oyun 
planı sayesinde 
süre %40 kısalır.
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Metodoloji, sadece daha 
fazla satış değil, %35'lik 
bir performans sıçraması
demektir.

Korn Ferry World-Class Sales Practices Study
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CSO Insights The State of Sales Enablement Raporu

Müşteri ne istediğini değil, neye 
ihtiyacı olduğunu metodolojiyle 
anlar. Sonuç: %12 daha yüksek 
pazar kazanımı ile rekabet gücü 
artar.



Salesforce State of Sales
raporu, yüksek 
performanslı ekiplerin
%80'inin net bir 
metodolojiyle çalıştığını 
gösteriyor.
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Bölüm 2: Çalışana 
Etkisi (Kültürel 
Dönüşüm)
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Usta - Çırak 
İlişkisi
Tükenmişlik: Neyi 
yanlış yaptığını 
bilmeyen ekip 
motivasyonu 
kaybeder.
Yüksek Turn-
over: Başarısızlık 
hissi ve sesinin 
duyulmaması ile 
iyi yetenekler 
gider.
Yetersiz Koçluk: 
Yönetici, «daha 
çok çalış» 
demekten başka 
bir şey sunamaz.

Metodoloji 
Yönetimi
Netlik ve Odak: 
Satıcı, enerjisini 
«kazanacağı» 
işlere harcar.
Ortak Dil: 
Yöneticiden 
temsilciye aynı 
kriterler 
konuşulur.
Yetenek Gelişimi: 
Eksik olan kas 
(itiraz yönetimi, 
müzakere vb.) veri 
ile tespit edilir. 
Koçluk verimi 
artar.
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%57'lik Verimlilik Artışı. 
Metodoloji, satışçının vaktini 
«tahmin» ile değil, «müşteri ve 
çözüm» ile geçirmesini sağlar.
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Salesforce State of Sales Raporu 



Gartner araştırmaları, 
müşterilerin %53'ünün 
satın alma kararını 
«ürün» değil, «satış 
deneyimi» üzerinden 
verdiğini söylüyor.
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Bölüm 3: 
Müşteriye Etkisi 
(Pazar Algısı)
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Usta – Çırak 
İlişkisi
Fiyat Odaklılık: 
Müşteri sizi sadece 
«maliyet» olarak 
görür ve indirim 
ister.
Kafa Karışıklığı: 
Satıcı, müşterinin 
gerçek sorununu 
anlamadan çözüm 
sunar.
Kaçan Fırsatlar: 
Yanlış 
nitelendirme, 
müşteri adayına 
zamanında 
dönülmez.

Metodoloji 
Yönetimi
Değer Odaklılık: İş 
değerini 
göstererek 
«danışman» 
konumuna 
geçersiniz.
Güven ve 
Sadakat: İhtiyaca 
tam oturan 
metodolojik 
yaklaşım, sadakati 
arttır.
Hızlı Dönüşüm: 
Müşteri Yolculuğu 
ile satış süreci 
sekronize olur.
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18%

42%

Cüzdan Payı ve Tavsiye Gücü:

%24'lük Ek Büyüme Kapasitesi. 
Metodoloji, müşteriyi bir «gelir 
kalemi»nden, aktif bir «büyüme 
ortağına» dönüştürür.
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Bain & Company The Value of Loyalty in B2B Raporu
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“Müşterilerimiz daha memnun, ancak bu 

sadakatlerinin mutlaka arttığı anlamına 

gelmiyor.”
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CEB Sales Leadership Consil Anketleri
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ARCHITECT 
OF 

SUSTAINABLE 
SALES 

CULTURE

«Satış 

tesadüflerin 

toplamı değil, 

kararların 

mimarisidir.»

ascendia.com.tr

http://ascendia.com.tr/
https://www.linkedin.com/company/ascendia-sales/
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