
                                   

                                           

 
 
 

                                  

NİTELİKLİ ARAŞTIRMA ve VERİ HİZMETLERİ 
 

12 AĞUSTOS 2026 ÇARŞAMBA 
 

 

 
ARAŞTIRMA-1 

“TOBB Haftalık Ekonomi Bülteni” (03-07 Ağustos 2026)”  
https://www.tobb.org.tr/ekonomibulteni/Docs/2026/32.pdf  
 
Kaynak: TOBB 
 

 

ARAŞTIRMA-2 

"Ticaret Satış Hacim Endeksi, Haziran 2026"  
Ticaret satış hacmi yıllık %4,5 azaldı, perakende satış hacmi yıllık %11,8 arttı.  
 

https://veriportali.tuik.gov.tr/tr/press/58264 
 
"Ciro Endeksleri, Haziran 2026"  
Toplam ciro yıllık %25,8 arttı.  
 

https://veriportali.tuik.gov.tr/tr/press/58284 
 
Kaynak: TÜİK  
 

 

ARAŞTIRMA-3 

"Ticaret Bakanlığına Bağlı 19 Serbest Bölgeden 2026 Yılının İlk 7 Ayında Yeni İhracat Rekoru" 

haberine ulaşmak için lütfen https://www.ticaret.gov.tr/haberler/ticaret-bakanligina-bagli-

19-serbest-bolgeden-2026-yilinin-ilk-7-ayinda-yeni-ihracat-rekoru linkini tıklayınız. 

Kaynak: T.C. Ticaret Bakanlığı 

https://www.tobb.org.tr/ekonomibulteni/Docs/2026/32.pdf
https://veriportali.tuik.gov.tr/tr/press/58264
https://veriportali.tuik.gov.tr/tr/press/58284
https://www.ticaret.gov.tr/haberler/ticaret-bakanligina-bagli-19-serbest-bolgeden-2026-yilinin-ilk-7-ayinda-yeni-ihracat-rekoru
https://www.ticaret.gov.tr/haberler/ticaret-bakanligina-bagli-19-serbest-bolgeden-2026-yilinin-ilk-7-ayinda-yeni-ihracat-rekoru


                                   

                                           

 
 
 

 

 

ARAŞTIRMA-4 

"Avrupa Komisyonu SKDM Doğrulayıcıları Webinarı" duyurusuna ulaşmak için lütfen 

https://www.iso.org.tr/duyurular/genel-duyurular/avrupa-komisyonu-skdm-

dogrulayicilari-webinari/ linkini tıklayınız.  

Kaynak: İSO 

 

 

ARAŞTIRMA-5 

"İŞKUR 2026 Yılı Temmuz Ayı İstatistik Bülteni Yayımlandı" duyurusuna ulaşmak için lütfen 

https://www.iskur.gov.tr/haberler/2026-yili-temmuz-ayi-istatistik-bulteni-yayimlandi/ 

linkini tıklayınız.  

Kaynak: İŞKUR  

 

 

ARAŞTIRMA-6 

"Mekke Anlaşması Hangi İhtiyaçtan Doğdu, Stratejik Önemi Ne?" yazısına ulaşmak için 

lütfen https://www.setav.org/mekke-anlasmasi-hangi-ihtiyactan-dogdu-stratejik-onemi-ne 

linkini tıklayınız.  

Kaynak: SETA 

 

 

 

 

 

https://www.iso.org.tr/duyurular/genel-duyurular/avrupa-komisyonu-skdm-dogrulayicilari-webinari/
https://www.iso.org.tr/duyurular/genel-duyurular/avrupa-komisyonu-skdm-dogrulayicilari-webinari/
https://www.iskur.gov.tr/haberler/2026-yili-temmuz-ayi-istatistik-bulteni-yayimlandi/
https://www.setav.org/mekke-anlasmasi-hangi-ihtiyactan-dogdu-stratejik-onemi-ne


                                   

                                           

 
 
 

 

ARAŞTIRMA-7 

"Siber Çağda Politik İstikrar: Yükselen Piyasalarda Dijitalleşme, Gelir Eşitsizliği ve Politik 

Dinamikler" yazısına ulaşmak için lütfen https://tasam.org/tr-

TR/Icerik/75466/siber_cagda_politik_istikrar_yukselen_piyasalarda_dijitallesme_gelir_esits

izligi_ve_politik_dinamikler linkini tıklayınız.  

Kaynak: TASAM  

 

 

ARAŞTIRMA-8 

“Satışın Komuta Merkezi” 

“Satışın komuta merkezi” başlığı ilk bakışta karargâh, emir komuta zinciri ve askeri yönetim 
anlayışını çağrıştırabilir. Oysa bu makalenin amacı satış ekiplerini askeri bir disiplin içerisinde 
yönetmeyi savunmak değildir. Burada askeri terminolojiden ödünç alınan unsur, farklı birimlerin 
ortak hedef doğrultusunda koordineli, planlı ve bütüncül hareket etme yeteneğidir. Nasıl ki bir 
karargâh, sahadaki tüm unsurları aynı amaç etrafında birleştirerek bilgi akışını, kaynak 
kullanımını ve karar süreçlerini yönetiyorsa, satış organizasyonlarının da benzer şekilde verileri, 
insan kaynağını ve müşteri etkileşimlerini tek bir merkezden uyumlu biçimde yönetmeye 
ihtiyaçları vardır. Bu nedenle “Satışın komuta merkezi” kavramı askeri bir yönetim anlayışını 
değil, satış ve pazarlama faaliyetlerinin ortak hedeflere odaklanmasını sağlayan stratejik 
koordinasyon ve bütünleşik yaklaşımını ifade eder. 

Giriş paragrafından anlaşılacağı üzere stratejik planlama ve taktiksel düşünme kapasitesi, 
yönetim felsefesi ile disiplinden bahsediyoruz. Aslında bu yeteneklerin hepsi fikirden gerçeğe 
uzanan bir liderliği tanımlıyor. İş dünyasında satış yönetimindeki yansıması şüphesiz satış 
yöneticiliğinde liderlik ve girişimcilik olarak adlandırılır. 

Satış yönetiminde liderlik ve girişimcilik nedir? 

Satış ekiplerinde liderlik, örgütlü bir ekibin hedef belirleme ve hedefe ulaşma çabalarında 
faaliyetlerini etkileme süreci olarak tanımlanabilir. Bunun için fikirlerden gerçeğe dönüştürme 
gücüne sahip girişimci bir ruha ihtiyaç duyulmalıdır. 

https://tasam.org/tr-TR/Icerik/75466/siber_cagda_politik_istikrar_yukselen_piyasalarda_dijitallesme_gelir_esitsizligi_ve_politik_dinamikler
https://tasam.org/tr-TR/Icerik/75466/siber_cagda_politik_istikrar_yukselen_piyasalarda_dijitallesme_gelir_esitsizligi_ve_politik_dinamikler
https://tasam.org/tr-TR/Icerik/75466/siber_cagda_politik_istikrar_yukselen_piyasalarda_dijitallesme_gelir_esitsizligi_ve_politik_dinamikler


                                   

                                           

 
 
 

 

Liderlik ve girişimcilik ile satışın komuta merkezi arasındaki ilişki 

Önermemizin ruhunu oluşturan bu bölümü uzun uzadıya anlatmaya gerek yok; zaten idrak ve 
aydınlanmanın sihirli gücüyle kendiliğinden belirginleşecektir. 

Peki, belirginleşecek olan nedir? 

Fikirleri gerçeklere dönüştürme kapasitesi olan girişimci ruhun klasik yönetim fonksiyonlarına 
özel bir dokunuşla yaptıklarından söz ediyoruz. Öyle ki asıl olan mahiyetindekileri isteklendiren, 
harekete geçiren, yönetim felsefesini yaşatmalarıdır. Yöneticilerin ekiplerinin hedeflerini 
gerçekleştirmeleri için ortaya koydukları bu akıl, organizasyonel yapıya dönüşüp uygulanabilir 
hâle gelmesi de satışın komuta merkezinin nihai hedefidir. 

Satış ekibi liderliği ve girişimcilik ruhunu ortaya koyan temel kriterler satışçı yetkinliğini 
geliştirmek, onu amaçlar doğrultusunda kullanmak, fırsatların tespit edilmesiyle başkalarının 
yapamadığını yapmak, ekibi satış hedeflerini başarmaya hazırlamak parlak fikirler ve inovasyona 
inanarak bu döngüyü efektif hâle getirmektir. Bu kriterlerin doğal bir sonucu performansı 
yakalamaktır. Ayrıca ekibi cesaretlendirmek, yönetici, satışçı ve müşteri arasında karşılıklı 
etkileşimle senkronizasyonu sağlayıp satış sonuçlarına ulaşmaktır. 

Liderlik ve girişimcilik ile satışın komuta merkezi arasındaki ilişkiyi ortaya koyduk. Artık satışta 
komuta merkezinin omurgasını oluşturan stratejik planlama ve taktiksel düşünme kapasitesi, 
yönetim felsefesi ile disiplinin başarma gücünden bahsedebiliriz. 

Stratejik planlama ve taktiksel düşünme kapasitesi nedir? 

Stratejik planlama ve taktiksel düşünme kapasitesi kısa, orta ve uzun vadeli satış ve pazarlama 
hedeflerini doğru analiz ederek bu hedeflere ulaşmayı sağlayacak periyodik adımları planlama 
becerisidir ve ne olursa olsun başarma becerisidir. Stratejik bakış açısı, organizasyonun ve satış 
ekibinin geleceğini şekillendirecek yönü belirlerken; taktiksel düşünme, değişen koşullara hızla 
uyum sağlayarak doğru zamanda doğru yöntemleri uygulamayı ifade eder. Bu yetkinliklerin 
kullanılması, satış ve pazarlama bütçelerinin etkin yönetilmesini, tehditlerin öngörülmesini, 
fırsatların değerlendirilmesini ve kararların somut sonuçlara dönüştürülmesini sağlar. Satışın 
komuta merkezindeki satış ekibi liderleri için stratejik planlama ile taktiksel düşünme, 
sürdürülebilir başarı ve rekabet avantajı elde etmenin temel unsurlarından biridir. Ekibin 
başarısı için hayati ve önemlidir. 



                                   

                                           

 
 
 

 

Yönetim felsefesi nedir? Satış ekiplerinde nasıl uygulanmalıdır? 

Bu bölümü subjektif bir yorumla ele almakta fayda görüyorum. 

“Benimsediğim, felsefe diye adlandırsam da yıllarca uyguladığım, önerdiğim ve hâlâ daha iyisini 
bulamadığım durumsal liderlikten bahsetmeden edemeyeceğim.” 

Danışman-Yazar Ken Blanchard’ın ortaya koyduğu durumsal liderliğe göre etkili liderlik 
çalışanların ya da bu makaledeki odağımız olan satışçıların yetkinlik düzeylerine göre 
yönlendirme ve destek koçluğunu ayarlayabilme becerisidir. Duruma göre şekillenen çok 
boyutlu bir lider yöneticilik yaklaşımıdır. Buna göre satışın komuta merkezindeki yönetici 
satışçılar için yön veren, öğreten, destekleyen, yetki devreden değişken bir davranış modelini 
ihtiyacı olana uygulayarak satışçıları yönetir. Hiç şüphesiz bu tarz yaklaşım bir liderlik 
davranışıdır. 

Satış ve pazarlamada disiplin kavramı 

Disiplin, yapmak istemediğini sanki çok seviyormuşçasına yapmaktır. Kısacası işe yarar bir 
zorunluluktur. Çoğumuzun bildiği ve tecrübe ettiği gibi iş kalitesine standartlarla ulaşılır. 
Standartlara ulaşma isteğinin yapı taşı ve yine standartlarla yapılan, hedefe ulaştıran, kurallara 
uygun, kararlı öz denetimli davranıştır. 

Disiplin satış ve pazarlamada nasıl uygulanabilir? 

Hiç tereddütsüz klasik yönetici fonksiyonlarını esnetmeden uygulamak gerekir. Bu da 
performans değerlendirme sisteminin gücünü harekete geçirerek onu yöneterek yapılır. 
Performans değerlendirme sistemi yetkinlik, yetkinliklerin tanımı, hedefler ve hedeflerin 
açıklanmasının en şiddetli takip ve kontrol etme şeklidir. Öğrenciler gibi satışçının da karnesidir. 
Tek bir amaç vardır. O da yüksek disiplin içerisinde satış hedeflerini gerçekleştirmektir. 

Satış ve pazarlamaya yön veren bu teknik nottan anlaşılacağı üzere üç ana yetkinlik, stratejik 

planlama ve taktiksel düşünme kapasitesi, yönetim felsefesi ile disiplin “Satışın komuta 

merkezi” kavramının açıklanmasında askeri bir yönetim anlayışını değil, satış ve pazarlama 

faaliyetlerinin ortak hedeflere odaklanmasını sağlayan stratejik koordinasyon ve bütünleşik 

yaklaşımını temel alır.  Kaynak: HBR Türkiye 


