EKiBiNizi MOTIVE ETMEK VE BUYUMEYi ARTIRMAK iCiN 30 YARATICI SATIS TESVIK FiKRi

Satista calismak zorlu bir rol olabilir ve sizi motive etmeye ve isinize katilmaniza yardimci olacak yollara
sahip olmak 6nemlidir. Bu nedenle birgok satis yoneticisi ve ekip lideri, bu hizli tempolu gérevde ¢alisan
cahisanlari icin satis tesvik planlari olusturur. Satisin tirl ne olursa olsun (perakende Urtnler, araba
satislari veya hizmet Uyelikleri gibi) calisanlarin beklentileri karsiladigini ve astigini kabul etmeye
yonelik tesvikler ve 6dul sistemleri isyerinde oldukg¢a avantajlidir. Bu makalede, satis tesvikinin ne
oldugunu, tesvik programlarini kullanmanin gesitli avantajlarini ve ekibiniz icin mikemmel satis
tesvikini beyin firtinasi yapmak icin kullanabileceginiz 30 fikri tartisiyoruz.

SATIS TESVIiKi NEDIR?

Satis tesviki, isverenlerin satis uzmanlarina belirli bir miktarda Grin veya hizmet saatini basarili bir
sekilde satmalari karsiliginda sundugu bir 6duldir. Satis tesvikleri parasal olabilir veya fiziksel 6ddiller,
deneyime dayali 6diller veya ¢alisanlarin ilgi ve motivasyonlarina yonelik baska bir tesvik tiri olabilir.
Satis tesvikleri, satis tazminatindan farkhdir ¢linkli tazminat genellikle bir komisyon olarak gelir; bu,
satis profesyonellerinin normal maaslarinin tzerine kazanmalari igin tipiktir. Bunun yerine satis
tesvikleri, beklentileri asmak, hedeflere ulasmak ve bir organizasyonun genel basarisina katkida
bulunmak i¢in taninma saglamayi amagclayan oédiillerdir.

ISLETMELER SATIS TESVIKLERINI NE ZAMAN KULLANIR?

Genel olarak konusursak, birgok sirket, satis uzmanlari belirli satis hedeflerini karsiladiginda (belirli
sayida Uirlin satmak veya satis gelirinde belirli bir miktari karsilamak gibi) satis tesviklerini dizenli 6dul
programlari olarak entegre eder. Ek olarak, isletmeler c¢alisanlari motive etmek ve katilimlarini
saglamak igin satis tesvik planlarini kullanacak ve bu da hedeflerine basarili bir sekilde ulasmak igin
daha yuksek tretkenlik ve ¢aba ile sonuglanacaktir.

30 Satis Tesvik Fikri

Parasal tazminatin yani sira, bir satis tesvik planina dahil edebileceginiz gesitli farkli teklifler vardir. Ekip
gezilerinden kisisel tatil glinlerine kadar, asagidaki harika satis tesvik fikirleri 6rneklerini géz 6éniinde
bulundurun:



EGLENCE

Bir acik hava etkinligi veya 6zel bir eglence etkinligi harika bir tesvik olabilir. Asagidaki fikirler, ekibinizin
disari ¢ikip keyif aldiklari bir seyle mesgul olmalari igin yollar saglar:

Festival veya konser biletleri

Tema parklarina bilet

Bir spor etkinligi icin biletler

Tekne gezisi veya kamp gezisi gibi acik hava gezileri
Bir miizeye veya sanat galerisine gitmek

Bir komedi kullibline gitmek

MADDi ODULLER

Fiziksel dduller, 6zellikle de odiil, ekibinizin her giin kullanabilecegi bir seyse, baska bir mikemmel
tesviktir. is akisini iyilestiren 6geleri veya evde keyifle kullanabilecekleri kisisel égeleri diisiiniin:

Kulakliklar, tabletler, saatler veya diger teknik aksesuarlar gibi teknolojik aletler
Kahve makineleri veya kicuk ev aletleri

Gurdlta onleyici kulakhklar

Ayakli masalar veya yeni monitorler gibi ofis ekipmanlari

GELISTIRME ODULLERI

Mesleki gelisim ve siirekli 6grenme esit derecede dnemli motive edici unsurlardir. Ornegin, ekibinize
bir kursa veya gelistirme seminerine katilma sansi sunmak, onlara yeni beceriler gelistirme ve sirket ve
kendileri icin satis sonuglarini iyilestirmek icin birlikte calisma firsati verir. Asagidaki fikirler, bir satis
tesvik planinda dikkate alinmasi gereken bliyiik tesvik avantajlaridir:

Profesyonel gelisim egitimi

Ucretsiz cevrimigi kurslar

Bir takim hobisi veya ilgi alani icin siniflar
Spor salonu veya fitness indirimleri
Topluluk 6niinde konusma seminerleri
Dil siniflar

Satis gelistirme kurslari

PARASAL TESVIKLER

Parasal odiller hala etkili bir satis tesvikidir. Parasal odilleri birlestirmenin harika bir yolu, tim ekip
icin esit bir 6dil saglamaktir, bu sekilde tiim ekip liyeleri takdir gériir. iste birkag parasal tesvik fikri:

Hediye Kartlar

Bonus cekler



Nakit oduller
DENEYiME DAYALI ODULLER

Kesif ve deneyim, mikemmel satis tesvik fikirleridir ¢linkii ¢alisanlara anilar yaratma ve anlamli
etkinliklerden keyif alma firsati verir. Asagidaki gibi fikirleri disliniin:

Fazla mesai glinleri

Tatil igin indirimli ugak bileti

Spa glnu

Hafta sonu kagamagi icin otel masrafi
YIiYECEK VE iCECEK FiKiRLERI

Yiyecek ve icecek fikirleri de etkili tesviklerdir. Aksam yemegine cikmak, postayla bir abonelik kutusu
almak veya bir ekip yiyecek veya icecek etkinligine katilmak icin ekibinizi heyecanlandiran odilleri
diistintin. iste yiyecek ve icecek fikirlerini kullanan birkag tesvik:

Restorant hediye kartlari

Yemek ve atistirmalik teslimatlarina bir aylik abonelik
Gida hediye sepetleri

Sarap tadimi etkinlikleri

Takim gecesi

icecek kullibi tyeligi

SATIS TESVIKLERINI KULLANMANIN AVANTAJLARI
Asagidakiler de dahil olmak lizere bir satis tesvik plani uygulamanin birkag dnemli avantaji vardir:
ARTAN EKiP VERIMLILIGi

Ekip satis hedeflerini veya beklentilerini stirekli olarak karsilamak veya asmak icin bir odul sistemi,
Uretkenligi artirmak icin oldukca etkili olabilir. Satis ekipleri bu hedeflere dogru calisirken, yeni ve
degerli beceriler de gelistireceklerdir. Ekibiniz icin satis tesvikleri uygulandiginda, islerinde nasil
performans gosterdiklerini gelistirirken is birligi yapma firsatina sahip olacaklar.

DAHA YUKSEK KATILIM SEViYELERI

Calisanlari tesviklerle motive etmek, ekibinizin islerine olan baglihgini da artirabilir. Ornegin, tim satis
ekibinin taninmasi ve o6dillendirilmesiyle sonuglanan ekip hedefleri belirlemek, is birligi, strateji
olusturma ve satis tekniklerini uygulama igindeki katilimi artirabilir.

DAHA YUKSEK i$ TATMINI

Ekip ¢cabasini ve basarisini takdir eden tesvikler, dogal olarak ekibinizin islerinden genel olarak tatmin
olmasina yol agacaktir. Bu is tatmini ayni zamanda daha fazla tretkenlik ve performansa da yol acar
¢linkli calisanlar, yoneticilerinin katkilarini fark ettiklerini bildikleri icin islerine deger vereceklerdir.



EKiP i$ BiRLIGININ ARTMASI

Ekibinizin Uretkenligindeki, performansindaki ve satislardaki gelismedeki artislar, ekibinizin birlikte
¢alisma biciminde genel bir iyilesmeye yol agabilir. Bir bireye tek bir 6dil uygulamak yerine tim ekip
icin tesvik saglamak, ekip icinde iyilestirmeye dayali bir ¢abaya yol agar. Birbirlerinin katkilarini
tanimalari, sorunlari ¢6zmek icin yaratici yollar bulmalari ve nihayetinde sirketin satis hedeflerine
ulasilmasini destekleyen yaratici stratejiler uygulama olasiliklari daha yiksek olacaktir.

ARTAN TAKIM MORALI

Ekipler is birligi cabalarini iyilestirdiginde, Uretkenliklerini artirdiginda ve galismalariyla tanindiklarini
hissettiklerinde, isyerinde iyimser ve olumlu bir tutuma sahip olmalari daha olasidir. Ekip moralindeki
bu artis, anlamli isleri tamamlamak, hedeflere ulasmak ve tiim organizasyona deger katmak igin son
derece oOnemlidir. Memnun ve halinden memnun calisanlarin, yalnizca bireysel ihtiyaclarina
odaklanmak yerine, hedeflere ulasmada takim arkadaslarina yiiksek diizeyde destek olma olasiliklari
daha yuksektir.

BASARILI BiR SATIS TESViK PLANI iCiN iPUCLARI

Bir satis tesvik programini entegre ederken, bir bitin olarak ekip, ekipteki her bir birey ve
organizasyonun kari igcin anlamli olan bir 6diil sistemi gelistirmek énemlidir. Etkili ve basarili bir satis
tesvik plani igin asagidaki ipuglarini goz 6niinde bulundurun:

EKiBi NEYiIN MOTIVE ETTIGINi OGRENIN

Ekipteki herkesi neyin motive ettigini bulun. Ornegin, ekip Uyelerinizin ¢ogunlugunun nelerden
hoslandigini, nelerle ilgilendiklerini ve onlari neyin motive ettigini 6§renmek igin basit bir anket
olusturun. Ekibinizin ortak ilgi alanlarini ve motivasyonlarini bulun ve ardindan bu fikirleri ekibinizle
tartisin. Blyik olasilikla, ekibinizin neyi tesvik olarak gormek istedigi konusunda degerli geri bildirimler

alacaksiniz ve bu 6nemlidir, ¢linkl bu, ekibinizin basarilarinin takdir edilmesi olarak gergekten anlaml
bir sey saglamaniz icin sizi hazirlayacaktir.

ULASILABILIR EKiP HEDEFLERI BELIRLEYIN

Satis ekibiniz i¢in belirlediginiz hedeflerin makul oldugundan emin olun. Tim ekip icin genel bir
ortalama olusturmak icin bireysel hedefleri kullanabilirsiniz. Ornek olarak, bir araba satis ekibini
disindn. Bireysel hedef, her bir ekip tyesinin satis tutarini ve bu bireysel tutarlarin ortalamasini alan
bir ekip hedefini icerebilir. Bu durumda ekip, bu hedeflere ulasilmasini destekleyen bireysel becerilerini
daha da gelistirirken ortak bir hedef icin calisiyor.

PLANIN METRIKLERiNi BELIRLEYIN

Ekibinizin hedeflere ne zaman ulastigini size sdyleyen élciilebilir kriterler belirleyin. Ornegin, bu giinliik
satis miktari, satilan Grlnlerin haftalik kotasi veya basari ve performansi degerlendirmek igin kolayca
Olcebileceginiz baska bir metrik olabilir. Ayrica, performansi ve ilerlemeyi kolayca ve hizli bir sekilde
Olgebilmeniz igin uyguladiginiz metrikler oldukga basit olmali ve asiri karmasik olmamalidir.

PARASAL VE PARASAL OLMAYAN TESVIKLERi BIRLESTIRIN

Ozellikle farkli ilgi alanlari ve motivasyonlari olan ekiplerde tesvik edici fikirler arasinda gegis yapmak
da 6nemlidir. Ekibinizin cesitli tesviklerden yararlanabilmesi icin her ay veya li¢ ayda bir farkli bir tesvik
deneyin. Ornegin, ilk ceyrek icin bir takim nakit bonusu, ikinci ¢eyrek icin bir hafta sonu kagamag,



Uglncl ceyrekte bir spor etkinligine bilet ve dordiincli ¢ceyrekte baska bir para 6dali sunabilirsiniz.
Odiiller arasinda gegis yapmak, ekibinizi heyecanli ve isleriyle mesgul tutmanin harika bir yoludur.



