14, HEDEF KOYMA




SON GUN GIiBi YASAMAK

“17 yasindayken bir 6zli s6z okumustum: “Eger her ginu son gundnmus gibi yasarsan bir gun
hakli ¢ikarsin. ” Bu benim Uzerimde énemli bir etki yapti ve o glinden beridir de son 33 senede her
sabah aynada kendime baktim ve kendime sordum: “Eder bugin son ginim olsaydi bugin
yapacagim seyi yine de yapar miydim?” Ve cevaplar ne zaman art arda “hayir’ olsa o zaman
degismem gerektigini biliyordum.” Steve Jobs

Sevdigin isi
yapmak,




YARINA DAIR PLAN YAPANLAR

Dusuncemizi degistirirsek, dinya da degisir.
Bugunku ufacik bir degisiklik bizi ¢cok farkl yarina goturur.

Ne kadar nitelikli olursak olalim, daha iyi bir hayata ancak bunu kendimiz igin dusleyebildigimiz
zaman ulasiriz.

& ONCE ATES EDIP.
&: SONRA NISAN ALMAK

Bati dillerinde hatir, goniil,
vefa kelimeleri yoktur. ‘J

Zira bu dili var eden >

sosyolojide bunlarin e
*¢ 8

HAYAT karsihigi yoktur.

GUNCESI Bizim dilimizde ise plan, 4,
3 vizyon, misyon, strateji &
kelimeleri yoktur.
Cunku bizde kervan yolda
diziilir, beynimizden ziyade
goziimuzle dusliniiriiz.

Once ates edip sonra nigan
@serefoquz 5 alanlar; hedefi vursa da

hayati iskalayabilirler.
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HEDEFIN 5 FAYDASI

1-Varacagin limani belirler.

2-Hayat hedefin yoksa hayatin hedefi olursun.
3-Hedefi olana kader yol agar.
4-Hayal ile hedef arasindaki fark; eylemdir.

5-Zor hedef, zorlu insani var eder.

Hedefsiz ok sagmalz')

Hedef, varilasidir. Higbir yolcu, hedefi olmadan yola
gikmaz. Atilan her ok, bir hedefe yoneliktir. Sikilan
mermi, hedefsiz ise kuru giriltiden ibaret
olacaktir. Insandan hedefini al, geriye biyolojik
varligi kalir. Hayal ile hedef arasindaki fark;
eylemdir. Eger hedefin riiyana girmisse, ona varmak
igin oncelikle uyanmalisin... Hedefi olmayan gemiye,
higbir riizgar fayda etmeyecektir. Hedefi kolay
olanin zaferi olmaz, minik basar: diye kayda
gegilir. Zor hedefler; zorlu insanlar, giigli
karakterler, sonsuz sabir, bitmez tiilkenmez gayret
gerektirecektir. Hedefsiz yola gikmis niceleri
gordiim hedefime ilerlerken... El eftim gormediler,
dil ettim duymadilar. Vardigimda doniip baktim ve
sunu gordiim; yolcu iken yolun kendisi olmuslardi...
Ya hedefin de otesine varmissan? O da iskalamak
sayilacaktir. Neticede hedef, hayatin anlam
denizidir. Eger ummana dalarsan, yeterince solugun,
seni tagiyacak bir teknen ve kollarinda biteviye
kiirek gekecek dermanin olsun. Tabii bir de kalbinde
o hedefe varma agki... Ve hedefe varma hazzi...

N BU HAYATTA HEDEFLERIN OLDU MU?

@serefoguz




HEDEFLERLE YONETIM

Hedefler ayaklari olan duslerdir. Bizim isteklerimiz, bizi ileriye dogru iten gugtir. Kendinizi
hedeflendirmezseniz problemleri distinir hedefe odaklanmay: birakip yolunda gitmeyen seylere
odaklanirsiniz. Suglunun kim oldugunu, neticelerini ve maliyetini anlamaya c¢alisirken problem
havuzunda yolunuz kaybedersiniz

“Problem nedir?” sorusu; kendinize bir hedef koyarsaniz, “Ben ne istiyorum?”, “istediklerimi elde
etmek i¢in neler yapmallyim?” Sorusuna ddénusecektir. Buna yaslanarak ayaga kalkip emin
adimlarla yurimeye baglamalisiniz.

Sirketler iginde durum bundan farkh degildir. Kurulugs amaci sirdurilebilir olmak, kar elde etmek
olduguna gore satig glicunin hedefleri sirketlerin yaslanacagdi en dnemli gugtur.

Satista hedef belirleme ve hedeflerle yénetim sureglerini yazmadan dnce bize has efsanelesmis
birka¢ cumle yazmak yerinde olacak.

e Satis hedeflerimi planlamama gerek yok hepsi aklimda benden daha iyi kimse bilemez.
e Gelecek dngorilemez, satis hedefi ise yaramaz. Kervan yolda dizilir.
e Nasil olsa kazaniyoruz, satmaya devam edin bu bdyle gider.

e Karsimizda durabilecek rakip yok. Bizi kimse yakalayamaz.

Boyle yaklasim igerisinde olan igletmeler veya isletme ydneticileri hatalari ile yuzlestiklerinde
keskelerle baglayan bir dizi cimle kurmak zorunda kalmaktadirlar.

Satista hedef olmadan gelisim ve degisim olmaz. Hedefi olmayan satis glcunin sirketlerin
gelecegini sekillendirmesi, performans gostermesi, vizyona isik olmasi beklenemez.

Satig gucu ydénetiminin birinci énceligi; sirket stratejileri dogrultusunda ulagilabilir gergekgi satis
hedefini belirlemek ve hedeflere ulasmak igin; tim satis guicu Gyelerinin katkilari ile hazirlanan, tim
dyelerin inandidi is plani yapmak olmalidir.



Satis gucunun hedefinin belirlenmesi ile baglayan sdrecin her asamasinin yol haritasinin
belirlenmesi ve hedeflerin degerlendirilmesi ile sonlandiriimahdir.

Satis giicii hedef belirleme ve hedeflerle yonetim siireci
1. Hedef belirleme

Satis hedefi belirleme sirecinde makro olgekte satis hedefimizle birlikte; satis gucu Uyelerinin
bireysel olarak hedeflerinin belirlenmesi gerekir.

Ana hedeflerimizi belirlerken

e Sektorun gelecegi hakkindaki distnceler?

e Sektdrin gelisim yénu?

e Bizim gelisim yéonumuz?

e Gelecekte kendimizi konumlandirmayi hedefledigimiz yer?
e Gelecekteki fiziki ortamimiz?

e Pazardaki yerimiz?

e Organizasyon gucumuz?

e Finans glicumuz?

e Pazardaki rakiplerimizin yaklagimlar?

e Bolgenin ve ulkenin gelecegdine iliskin benimsenmis gorigsler?

Sorularinin cevaplari i1s1ginda, dis faktorler; magterilerimiz, pazarimiz ve rekabet ortami ile birlikte
i¢ faktor; dretim gicimuz, finans gucimuz en 6nemlisi de organizasyon guicimuzu objektif veriler
IsIginda analiz ederek satis hedeflerimizi belirlemeliyiz.

Ana hedeflerimiz paralelinde satis guici Uyelerini egitip donattiktan sonra yetkinliklerine gére gérev
dagilimin yapilmasi bireysel hedeflerinin belirlenmesi gerekir. Yetkinliklere gére gorev dagihimi ve
konumlandirma gliven ve motivasyonu saglayarak satis glictiiniin etkinligini arttiracaktir.

Satis gucu takim Gyelerinin bireysel hedeflerinin belirlenmesin de;

e Uriin bilgisi

e Sektor bilgisi

e Miisteri bilgisi

e Rekabet bilgisi

e Sirket bilgisi

e Motivasyonu

® Donanimi

e Organizasyon becerileri gibi faktorler dikkate alinmahdir.



2. Planlama

Bu asama; hedeflere ulagsmak igin, “Kim?”, “Nerede?”, “Ne zaman?”, “Nasil?” aksiyon alacak
sorunlarinin cevaplanmasi ile satis hedeflerinin gergeklestiriimesi igin igin yapilis seklinin
planlandi§i asamadir.

e Belirlenen zaman sonucunda ne kadar satis yapilacak?

e Bu satislardan kazancimiz ne olacak?

e Hedef ulagmak igin hangi aksiyonlari alacagiz?

e Hedeflerimize ulagmak igin i¢ paydaslarimizdan ne tur destekler alacagiz?
e Hedef musteriler kimler?

e Musteri yaklagsimimiz nasil olacak?

e Rakip aksiyonlarina karsi nasil énlemeler alacagiz?

e Satis hedefimizdeki Grlnlerimizin ikame Urlnleri neler?

Sorularinin anlaml karsiliklarinin bulunmasi ile ise baslayip satigs gucu uUyelerinin etkili geri
bildirimleri ve ydnlendirmeleri ile slrecin temelinin saglam atilmasi basariyi getirecektir.

3. Kontrol

Uygulanan is planin ve sureglerin her agamasinin kontrol edilerek denetlenebilir olmasi ve satis
glcu Uyelerine hesap verme sorumlugunun kazandirimis olmasi bu siregte iyilestirmelere yén
verecektir.

Burada satis glcu liderinin ana hedef, sorgulama ile birlikte aksayan yonlerin tespit edilmesi ve
hedeflere ulagsmak igin satis gucu uyelerinin gelisimine, aksakliklarin ortadan kaldiriimasin
odaklanmak olmalidir.

Liderlik yaklasiminda en &neli unsur olan liderin arif olmasi bilgelidi ile saygi duyulmasi, adaleti ile
glven inga etmesi ve zarafeti ile sevilmesi bu suregte ¢ok 6nemlidir.

4. Azim (inanma)

Hedeflere ulasmada satis gucl uyesinin; sabirli, kararli ve azimli olmasi sirket kiltird ile orantihdir.
insan odakli yaklagim; takim Uyelerinin kendilerini degerli hissetmeleri, lyelere giivenilmesi,
goruslerinin dikkate alinmasi, sdylemden uzak gergekte biz kultirl ile hareket etmek; takim
Uyelerinin azimle, inangla hedeflerine ulagmak igin gaba gostermelerini saglar.



Biz kudlturd, birlik ruhuna sahip olan isletmelerde satis glcu uyesi; Gelecekte hedeflerimi
gergeklestirmek icin neler yapmaliyim? sorusu ile guine baslayacaktir.

Sonug alabilecek is plani olusturarak isini gelistirmek igin analizle yapip degisen durumlara uyum
saglayip esnek olacak, motivasyonu yuksek olup katki saglamaya odaklanacaktir.

5. Hedef degerlendirme

Satis hedeflerinin gergeklesmeleri dizenli olarak kontrol edilmeli, pazarin gelisim yoni ve sirket
beklentilerindeki farkhlagmalar paralelinde revizeler yapiimalidir. Satis gucu liderinin baglangig
noktasi olan bireysel hedef belirleme surecinde sergiledigi objektif ve adaletli hedef dagihmi
yaklasimi degerlendirme asamasinda da devam etmelidir. Objektif degerlendirmelerle
geribildirimler yapmali satis gucu Uyelerini hedeflerinin gergeklesmesi paralelinde adil olarak
ddullendirmelidir.

HAYALLERE ULASMAK ICIN 6 ADIM

KURAL 1 Asla pes etme.
Bu yolculukta mutlaka hata'da yapacaksin.Basarisiz da olacaksin ve dibe vuracaksin.
AMA FARKI YARATAN KIMLER BILIYOR MUSUN ??

TEKRAR AYAGA KALKIP O YOLCULUGA TEKRAR BASLAYANLAR...

KURAL 2 Miikemmelliyetgi olma..

Neredeysen o sekilde basla yolda MUKEMMELLESMEYi HEDEFLE..
Bugun ki durumun diine gére daha iyi mi?

BITTi. Mikemmel olan bu .

Her glin bir glin 6ncesine gore daha iyi olmayi hedefle..

ISTE MUKEMMEL OLAN BU.
KURAL 3 KORKTUGUN SEYLERI YAP...
Cunku seni buyuten ve gelistiren onlar olacak daha 6nce yapmadigin yenilikleri dene ..

BUNLAR HER DAIM KORKUTUR AMA SENIi AYNI ZAMANDA BUYUTUR..

KURAL 4 MOTIVASYONUNU ASLA DISARIDA GEVREDEN BEKLEME..



Kendi motivasyonunu kendin yaratmalisin. Hi¢ kimseye ihtiyacin olmasinSEN KENDI
MOTIVASYONUNU KENDIN YARAT...

KURAL 5 SENI HEDEFINE GOTURECEK BIR YOL HARITAN OLMALI..

Stratejilerle dolu olmali A plani B plani C plani yapmalisin..

KURAL 6 ELINDEN GELENIN EN IYiSIiNi YAP..

Eger sen elinden gelenin en iyisini yaparsan eninde sonunda o HAYALINE ulasirsin.
Su anda istedigin hayati yasamiyor musun ? Demek ki bir seyleri dogru yapmiyorsun..
EGER ISTEDIGIN HAYATI YASAMAK iSTIYORSAN..

EGER HAYALINDEKI DUNYANI YARATMAK ISTIYORSAN NE DiYORUZ ???

SEN DEGIS DUNYAN DEGISSIN...

Bazen hayat
istedigini vermez;
ama bu onu hak
etmedigin igin degil,
daha fazlasini hak

ettigin icin olabilir.



KORKAKLAR HICBIiR ZAMAN ZAFER
ANITLARI DIKMEMISLERDIR

e En buyuk hedefinizi diglinin. Neden henuz bagaramadiniz? Cogu insan gibiyseniz, cevap basit:
korku.

e Korku, istediginiz sey i¢in galismanizi engelleyen sinirlayici faktérdur. Korku dikkatimizi dagitir ve
mazeretlere yol agar ama buna mecbur degiliz. Korkunun nasil Ustesinden gelinecegini 6grenmek,
Ustlenebileceginiz en 6zgurlestirici ugraslardan biridir.

Korku, seni etkilemiyormus gibi davranmak ve yapabileceklerini neden basaramadigina dair
bahaneler Uretmek kolaydir. Arkani déntp ondan saklanmak yerine, korkuyu bir mazeret degil,
harekete gegcmek igin bir isaret olarak kabul et. Hedefinize bakin. Korkunun sizi onu basarmaktan
alikoymasina izin verirseniz, o zaman fiilen pes etmis olursunuz.

e Belirsizlik korkusu, basarisizlik korkusu ve diger yaygin korkularin timid tek bir alandan
kaynaklanir: sizi engelleyen sinirlayici inanglar.

e Korku ve kayginin nasil Ustesinden gelinecedini 63drenmek, arkalarindaki mekanizmalari
anlamazsaniz g6z korkutucu bir olasilik olabilir. Korktugunuz i¢in kendinizi azarlamadan 6nce,
korkunun normal bir evrimsel tepki oldugunu kabul edin. Su anda dyle hissetmese de, bedeniniz
ve beyniniz sizinle iletisim kuruyor. Sinyalleri okumayi égrendiginizde , korkuyu yenmek dogal
olarak gelir.

Korkunun iistesinden gelmek igin;

Ve biuyii...

/(_)in ders al

.’M/

Yizles Kabul et
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Ogfrenme Gelisme
Alani Alan

HAREKETE GECMEK KORKUNUN ILACIDIR

e Bir suirl hedefiniz, planiniz, yapmak istediginiz seyler oldugunu biliyorsunuz. Ve onlari hayata
gecirmenin, ise yarayip yaramadigini bilmenin tek yolu yaparak, ¢alisarak, harekete gegmek.

e Tecribe, harekete gecmekten gelir. TUm bilginizi, tim fikirlerinizi ve planlarinizi sadece
zihninizde tuttugunuzda ve bunlarla ilgili higbir sey yapmadiginizda, harekete gegmediginizde,
hayatiniz teorik bir alistirma haline gelir.

10 saatlik
. disinme”

Bir saatlik
"yapmall

emuna_ONDEMAND

HEDEF VAR PLAN YOK
BU NE YAMAN GELIiISKIDIR ANNE

Plan yoksa hedef, temenniden ibarettir.
Hedef yoksa plan, akil ve zaman israfidir.
Enflasyonu dusurecek hedef var ama plan yok.

Bu meret armut degil ki olgunlasinca kendiliginden dussun.
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HEDEF ORANI

Bir arastirmaya gore dunyada her 100 kigiden;

80'ninin bir hedefi yok.

16'sinin var; ama o hedefleri bir yere yazmiyor ve unutuyor.

3'0 o hedefleri bir yere yaziyor ama o hedefleri degerlendirmiyor.

Sadece 1 kisi o hedefi hem yaziyor, hem de hedefin neresinde oldugunu degerlendiriyor ve
gerekirse hedefini revize ediyor.

Her sene oldugu gibi bir siru insan, yeni yila girmeden énce kendine bir suri konuda hedefler
koyacagini séyluyor. Dinya'nin %1'i hedeflerine kendini adiyor.

Gegtigimiz seneleri de igin igine katarak: "Siz bu konuda ne durumdasiniz?"

2024'te daha yolun basindayken bir sorayim istedim...

D&nya
nutusunun

sadece %1'nin

: ga\phéu sey

13



Ozet:
Hedef belirleme, SMART hedefler, motivasyon stratejileri.
Olas1 Kaynaklar:

e Brian Tracy (Goals!)
e Locke & Latham (Goal-Setting Theory)
APA Ornekleri:
e Tracy, B. (2003). Goals!: How to get everything you want — faster than you ever

thought possible. Berrett-Koehler.

Bu calismada yer alan bilgiler; gesitli kitaplar, akademik makaleler, internet siteleri, blog yazilari,
sosyal medya igerikleri ve basili/gorsel medya kaynaklarindan derlenmistir.

Seref OJuz, Tomorrow, Erkan Ayan, Ozcan Ugkardesler, Prof. Dr Ulvi Saran, Girisimci Kafasi gibi
yazarlardan da alinti yapilmistir



