BURAK AYDOGAN
TOKSOZ KALELI







glinln sonuna geliyoruz




bircok konusmaci dinlediniz




bizim de anlatacak gluzel bir hikayemiz var...




hayatlarimiz ile alakal...







surekli bir kosusturmaca icindeyiz hepimiz




hedeflerimiz var...




vaptigimiz planlar var..




ve bir de, degisen bir diinya var..







Gecen ay duinya nufusunun

7 milyari gectigini

duydunuz mu?




nufus cogaliyor, ancak







insanlik bireysellesiyor




birbirinden uzaklasiyor




Artik insanlar basit uygulamalari tercih ediyor!




bilgiye cabuk ulasmak istiyor




Buglin 1,9 milyar insan internet kullaniyor...




2020 yilinda 5 milyar kisi internet
kullanacak...







Google’da aylik arama sayisi

44.000.000.000




Bir saniyede atilan e-mail sayisi

2.100.000







insanlik uzaklasiyor
ama

bireyler yakinlasmaya calisiyor




Dinyanin 3. bayuk nufusu nerede?







Toplam facebook kullanicisi

850.000.000




Tuarkiye'deki facebook kullanicisi

30.000.000




Internete mobil aglardan baglanan
abone sayisi her yil

%85

artiyor...




2014°de ongorulen mobil abone sayisi

2.5 milyar!




Bir yilda atilan SMS sayisi

80.000.000.000




Dinyada kullaniimakta olan cep telefonu sayisi

5.200.000.000




Tuarkiye’de kullaniimakta olan cep telefonu sayisi

66.000.000







Smartphone satislari ilk defa

bilgisayar satislarini gecti







2020’de finansal islemlerin yalnizca

%10’u nakit olacak...




Big Mac™ Mend

Happy Meal ™ L 5 : Kridi Karti 0 Banks (ATHM) K&t

e Chickan ™

Plyanial
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Mobil hatlari kullananlarin %59°u

evden mobil alisveris yapiyor.







Onumuzdeki 4 yil icinde mobil internet trafigi

2 6 katina cikacak.




2012’de genisbant musterilerinden

%47’si

interneti mobil olarak kullanacaklar




artik satinalma kararlarinin cogu

2.6 saniyenin altinda gercgeklesiyor




2015 y|I|nda en temel |ht|ya<; .

gergekllk”




L

Musteri deneyimi en belirgin
farklilasma unsuru




ls hayati degisiyor




musteri intiyaclari degisiyor




artik bilgi tek guc degl

bireyin dikkatini ¢cekip, onu tutabilmek
onemli




artik musterilerimiz




daha bilgili

daha farkinda

daha zorlayicl




her is modeli bu degisikliklere odaklanmak
IcIin

adapte olmak zorunda




bizler de geliserek,




bilgilenerek,




daha iyi uyum saglayarak




adapte olmak zorundayiz




Iste bu gereksinimler ile

basliyor
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[?J MCT & Yiiksek Performans Modeli

.y PEOPLE EFFECTIVENESS
S _ Stratejiyi anlamlandirmak
Qg. g U Vigkelsense of 5frategv S'[I’a’[ejlyl k|§|ler |Ie baglamak

ey with people Kisileri stratejiye dogru gliclendirmek

nablepeoplefor strategy

Implement
Framework
Develop Skill
Change Behaviour

Explore Culture
Engage people
Enable Change

Define Identity
Develop Capability

Live (make it happen)



L) mer vz, intiyag

Telekom sektorundeki yogun rekabete karsi 2009°da
U-Donusumu Stratejisi’ne
gecildi

| STATUS QUO CHALLENGER |

A\ . >4

]

-
Saha Satis Ekibi
Merkez Satis Ekibi
L Kurumsal Satis Ekibi

O Kariyeri destekleyen O Standart olmayan O Akademik ve Pratik



L) mer s, Amag

Vodafone Sales Academy ile;
« Rekabetin dninde giden Tam Techizatli satis ekipleri gelistirmek,

« Satis ekibi ydonetiminin etkinligini artiracak, sonuc urettirecek
pratik araclarla donatmak,

« Vodafone Satis Kultarin0 surekli gelisen, kendini besleyen hale
getirmek,

hedeflend.i.



(I mer

Management
Centre Tiirkiye

Yaklasim - Ekip Olusumu

LYme

Management
Centre Tiirkiye

e

Cozum Lideri
Principal Consultant
Proje Yoneticisi
Tasarim Lideri

Proje Asistani

4 Tasarim Danigmani

~

¢

vodafone

-~

insan Kaynaklari

Red Academy

Saha Satis Direktoru
Bolgeler Mudduru
Merkez Satis Mudurler
Bolge Mudurleri

\




[‘J MCT :::5v Uyarlanabilir Matris Uygulama

Hedef Kitle Miisteri ve isi isin Finans iliski insan Proje

Kavramak Yonetimi Yonetimi Yonetimi Kaynaklari Sunumu
17 GRUP Yonetimi

B6lum Baskani, 1 glin
Bolgeler Mudiri, 8 giin

Bolge Miiduri, 14 guin
(SHOP-VDM)

Bolge Mudurd, 14 gun
(SME-LARGE SME)

SHOP BSY, 16 giin

VDM SY, 18 gun
SME/LARGE SMEUE,18 giin

SME Retention, 18 gun

Satis Destek, 10 giin

GO 060 06 066 OO
00 000 00606 00
e® 000 0228 OO0
0 000 06006 00
0 0006 000 OO

CO 00 06 & 00 0°¢

Ticari Pazarlama,10 gun

O Farkh icerik O Farkh calisma stilleri O Farkli degerlendirme



M. . . . .
!JMCT Conire Tirkye Yaklagim — Siire¢ Yonetimi

Analiz Olgme/
Analiz Strateji . Uygulama - .
) Saha/Ekip e Degerlendirme
. :urumun viz',rc-r[';ui. . ﬁatlg."yl::lineti:l:ileri * Bilgilerin analizi . IF"r::-grarnm . Pozisyon bazh
15a ve uzun vadeli ile gorismeler ve L ansmaninin larak eelisi
i . * Diger sistemlerle olarak gelisim
hedefleri atdlye calismalar g yapilmasi -
ye s entegrasyonunun ""_IF”“"I_E":“E
*  Yoneticiler ile * Satig ekipleriyle saglanmasi * Bireysel gelisim sisteminin
gorismeler atdlye calismasi L kitlerinin calistirnimasi
* Akademinin temel sunulmasi - :
*  Misteri * Bayilerle atélye yapisinin onuglarn - _
memnuniyeti analizi galismasi olusturullmasi * Programin hayata degerlendirilmesi
gecirilmesi .
* Pazar & Rekabet * Bayi ziyareti * Fonksiyon ve pozisyon Raporlama
analizi bazl programlann * Kisisel gelisim . Bdiillendirme
olusturulmasi programlarinin

* Gelisim gecmisinin
incelenmesi * |geriklerin ve araglarin
tanimlanmasi

uygulanmasi

*  Kurum yetkinlik ve
degerlerinin *  Kigisel gelisim icin
incelenmesi yontem ve
metodlarinin
belirlenmesi

* Tema, logo, slogan ve
konseptin belirlenmesi



. . -
!]MCT Contré Tirhye Uyarlanabilir Matris Uygulama

Misteriyi ve Isi
Kavramak

Isin Finans
Yonetimi

Yonetimi

ligki

Yonetimi
September 2011

Mo Tu We Th Fr 3Sa So

Insan Kaynaklari
Yonetimi

P —

——

Bilgi
1 Teknolojilerindeki
| Gelisim ve Ise Etkisi

P —

Etkin Saha Ziyareti
- Modeli
Vodafone Akronimi

P —

P —

Diinya ve Turkiye
Ekonomi Trendleri

|| iletisim Bariyerlerine
Uyum Saglama

|| Vodafone Way bazli
miilakat teknikleri

P —

P —

P —

Stratejik Trend

Oncelik Yénetimi,

— —
Paranin Zaman Isten cikarma
P ———— Farkli Davranis o e .
Degeri ile Yénetim - gorusmeleri
. e Planlama, e =1 Profillerini Yonetme e
Analizi . =y Temel Mevzuat . Temel Mevzuat
Sahiplenme, Liderlik g & Networking g
Bilgisi Bilgisi
— —

P —

Kendi isiyle ilgili
Strateji Uretme ve
Kisisel kredibilite

Biyiik Resmi Gérme

P —

P —

|| Sirket KPI'larinin alt Algi Yonetimive
kademelere dagitimi

ikna Teknikleri

|| Hizlioryantasyonve
ekip olusturma

P —

P —

P —

|| Rekabeti Anlama &

— — e
Best Selling ve Fayda Ciro, Kar, Verimlilik . Pratik egitim ihtiyaci
- — — . — Best Coaching — .
Yonetme Sunumu Hedefleri analiz etme
— — — e — —
Stratejik Beklenti FAST Toplanti || Hedef-Gerceklesen Ll Giivenli D 24 Pra:t:::%;:ﬁgﬁ;;me
Yanetimi Yanetimi Realizasyon Yoén. sl Reudely gtimcl
Becerileri
— — — —eee —
6 a Miusteri ile Kazan- Satig Performansini . Rapor_la_ma . Etkin Geribildirim ile Performans
— = ] Sistemlerinin Etkin — . =
Kazan Degerlendirme Kullammi Performans Artirma Diyalogu

O Simulasyon bazli

O Yetkinliklere odaklanan

O Gercek vakalar



['J MCT =250 Gelisim Merkezi Uygulama Modeli

Gozlenecek Bireysel
davranis gelisim
gostergelerinin
belirlenmesi

\

Kapsam: 52 adet Yonetici



. e -
[?J MCT 7% Gelisim Merkezi Detaylari

FE I Bireysel Gelisim
davranis y 3
. o Planlama
gostergelerinin Gorismeleri
belirlenmesi ?
- A - \ r 2 e A
Olgiimlenecek Uygulama Verilerin Geribildirim Plailzhr?:\n;aki
—Yetkinliklerin —  Takviminin — Degerlendiril — GOrugmelerini Alanlard
Belirlenmesi Olusturulmasi mesi n Yapilmasi ~Alaniarda
? ' Aksiyon Alma
\§ J . J \_ J
~ - N
Yetkinlikler | | | Bir?y§el
— Bazinda Arag | Kati |ImC| ara m IRapor z?rln = IGe||§|m
Eslestirilmesi Uygulanmasi Olusturulmasi Planlarinin
Hazirlanmasi
\_ J \_ Y,
( Araclarin
Sirkete/Gruba
| Gore
Tasarlanmasi/ Kapsam: 52 adet Yonetici
Revize
Edilmesi )

-




[me

Management
Centre Tiirkiye

Ic Egitmen Gelisim Siireci

Aday Belirleme

\

Aday profili
tanimlama
Egitimcilik
kriterleri
tanimlama
On adaylari
belirleme

(

o J

Gelisim
Merkezi

Adaylara
Gelisim
Merkezi

Uygulama

o

J

Egitimcilik
Becerileri

(.

Adaylara

Egitimcilik
Becerileri
Gelistirme

J

Red Sales

Akademi
Know-how

/

(N

\

Red Sales
Akademi
moddullerini
n aktarimi,
pilot
uygulama

J

Kocluk ve Takip

GoOzlem ve
Geri bildirim

\_ J

[

Max 20 egitimci, 10 glin egitim




" . ; 5 )
[?’ MCT ::::5. Olcumleme/Degerlendirme

= Bilgi seviyesinde artig

» Pre-post test (10 soru — online)

= Davraniglarda gelisim

= Davranis testi (10 soru — online)

Bu modillden KPY'larim ile ilig kil Bu konuda Ne Yapacagim? Ne Zaman?

uygulama

= (danisman geri bildirim / katihmci geri
bildirim / Bolgeler Md geri bildirim)

= Programa katilim, uyum ve ilerleme

= (danisman geri bildirim / katihmci geri
bildirim / ydnetici geri bildirim)

= | sonuglarina etk ==
= Shop/VDM/KSK geri bildirim s e——




L) mer vz,

Kullanilan Araclar

Egitim
Sunum + _Action
cdi g

Yetkinlik Bazh
Mulakat

isbasi Odevler

Best Practice Paylasim

Proje Sunum

Kisisel KPI
Aksiyonlari

Performans
Gorusmesi




L) mer L, Sertifikasyon - Kredilendirme

Kazanilacak Toplam
Adet Kredi Kredi
Ana Modiiller (2 Giin) - Egitim
Katilim

BSY / VDM [€X1[5}

SY / UE
/ Atolye (1 Giin) - Katilm

Galisma/Odev Hazirhik

Proje Sunum
Red Sales Akademi
Mezuniyet:




. f .
[‘J MCT .5 Kazanimlar — Kisa Vadeli

- |s basi aktivitesinde
dokunulmadigi belirlenen
bdlgelerde yeni magazalar acildi.

» Hedeflerin tutturulmasi igin farkl
kanallarda kicuk kampanyalarin
olusturuldu.

« Satis ekiplerinin motivasyonunun
artirilmasi icin magazalar arasi
yarisma dizenlenmesi ile
hedeflere daha hizli ulasildi.

« Kanal tesvik programlarinin daha
basit ve iyi aciklanmasi, kanalin
eskisinden 5 kat fazla tesvik primi
almasini sagladi




[‘J MCT 5 Kazanimlar — Saha EKkibi

« Diger bolgelerde uygulanip basarili olan ¢cozimlerin kendi bolgelerine
adapte edilmesi,

« Taktik ve stratejik girisimlere daha ¢ok vakit ayirmaya ve gunlik
operasyonel islerin daha iyi yonetilmeye baslanmasi,

« Yatirimcilar, kanal satis ekipleri ve musteriler gibi paydaslarin beklenti
ve fikirlerinin daha fazla dinlenmeye baslanmasi,

« Sahaile iki yonla iletisimin artiriimasi,
« Buyuk resme odaklanma,
« Sirketin NTS skorunun iyilestiriimesinin sahiplenilmesi,

« Musteri memnuniyetini artirmak icin gizli musteri aktivitelerinin
sahiplenilmesi.



(I mer

Management
Centre Tiirkiye

Tecriibelerden Ogrendiklerimiz

Hazirlik stirecinin hem blyUk resmi
hem de detaylari icermesi

Ust Yénetimin sponsorlugu

Yeterli zamanlamanin (cok buyuk
gb6zUikmesine ragmen) konmasi

Onceliklerin iyi tespiti (Zaman-Maliyet-
Kalite)

Kuvvetli bir lansman

Proje ekibinin is kolunu da icermesi
Olclimleme kriterlerinin etkili
iletisiminin yapilmasi

Yoneticilerin egitim sdreci ile
performans koordinasyonundan
sorumlu olmasi



Management

Centre Tiirkiye

Soru & Cevap




