Satis Gorusmeleri-Makaleler

1- SATIS GORUSMESIi NASIL YAPILIR ?

Satisin en kritik zamani, satis temsilcisi ve musterinin karsi karsiya geldigi ilk
tanisma anidir. Bu karsilasmaya ‘satisin kalbi’ denilir. Alicilara talepleri, istekleri
ve arzu ettikleri kapsama yakin bir deger sunulmalhdir. Bu yapilmadigi takdirde
cogu zaman satis gerceklesmeden goérisme sona erer.

Satis gérusmelerinden (toplanti, ziyaret vb.) sonug alarak ayrilmak igin, karar
verme yetkisine sahip kisilerle bir araya gelinmeli ve 6nemli kararlarin bu esnada
alinmasi gerekir. Milyon dolarlik bir satin alma kararini bir temsilcinin vermesi
dogal olarak beklenemez ama sirketlerin Ust yonetimlerine ulasmak ¢cogu zaman
imkansizdir.

Tepe yoneticileri ya gercekten islerinin yogunlugu nedeniyle ya da ‘Satici firma
ne donerecek bir bakallm’ diye disunerek toplantiya katilmak istemeyebilir ve
astlarindan birini ilk gorusmeye gonderebilir. Sayet alici firmanin Ust yonetiminin
mutlaka katilmasini istiyorsaniz, daveti sizin yapmaniz daha uygun olacaktir.
Bdylece hem satis strecinin kisaltiimasi hem de sonuclara daha hizl ulasiimasi
saglanacaktir.

Satis gorusmelerinde 6nemli bir baska konu ise, 6nceden hazirlik ve planlama
yapma asamasidir. Urlintin stoklarini, kar marjlarini, fiyatlarini ve diger énemli
tum bilgileri tekrar gézden gecirmelisiniz. Aksi takdirde, alicinin karsisinda
tereddit etmek, konulara hakim olunmadigi imajini yaratacaktir.

Bu nedenle toplanti 6ncesinde gundemin mutlaka cikarilmasi ve gerekli 6n
calismanin yapilmasi gerekmektedir. Ayrica toplanti yeri, saati ve katilimci listesi
ofisten cikilmadan 6nce son bir kez daha kontrol edilmelidir. Trafik ve ulasim sekli
mutlaka hesaba katilmalidir, toplantiya ge¢ kalinmasi alici firmanin Uzerinde
olumsuz bir etki birakabilir.

O halde basarili bir satis gérismesi icin fiyatin uygunlugu ve Grun kalitesi tek
basina yeterli degildir, yukarida s6zi edilen faktorleri de hesaba katmaniz
gerekmektedir.




2- SATISTA BASARI KAZANMANIN YOLLARI

Globallesen dunyada, musteri eksenli pazarlama anlayisinin yayginlasmasi ile
birlikte, satis kavramlarinda da kokli degisiklikler meydana gelmektedir.
GUnUimizin basarili satiscisinin nasil olmasi gerektigini is Dinyasinda Gelecegin
Yonetimi adli kitabin yazari su sekilde tarif etmektedir: "Bugun artik tam
donanimli satiscilara ihtiyac vardir; satisci, egitimiyle, deneyimiyle ve yuksek
motivasyonuyla digerlerinden ¢ok farkli olmalidir. Tipki Kérfez Savasi'nda
gordugimuz gibi, tam techizatli, yiksek donanimli askerlere benzemelidir. Sayet
basari ya da zafer kazanmak istiyorsak bu gercegi kabul etmek zorundayiz."
Gercekten de satista basarili olmak icin, tam donanimli satiscilar calistirmak ve iyi
planlanmis bir satis stratejisi olusturmak gerekmektedir. Bunun icin de satis ve
pazarlama departmanlarinin uyum icinde hareket etmesi saglanmalidir. Ancak,
bircok isletmede bu departmanlar birbirini rakip olarak gormekte ve isbirligi
yapmaktan kacinmaktadir. Satiscilar pazarlamacilari cok teorik ve masa basi
calisani, pazarlamacilar da satiscilart modern teknikleri anlamakta zorlanan kisiler
olarak gérmektedir. Beraber calisma gerekliligini, birbirlerinin islerine karisma ya
da mudahale olarak algilamaktadirlar. Karsilikli suclamalar ise, genellikle
pazarlamayi daha cok reklam yapan ve sirkete para harcatan kisiler olarak
degerlendirmek, satiscilari ise, iyi satis yapamiyorsunuz, diye suclamak
seklindedir. Bu dusunceler son derece yanlistir; satista basari kazanmak
istiyorsaniz 6ncelikle pazarlama kavraminin gerekliligini ve 6nemini kabul
etmelisiniz. Departmanlariniz birbirleriyle uyum icinde hareket etmeli ve ortak
amaca ulasmak icin isbirligi yapmalidir, ic catismalarla vakit ve enerji kaybetmek
yerine pazardaki konumunuzu guclendirmeye calisin. BugUln basarili bir satis
grafigi yakalamak gecmis yillara gére cok daha zor ve zahmetlidir. Siddetli
rekabet, artan isletme ve Urun sayisi, dusuk fiyat politikalari, bilinclenen tuketici
profili, satis yapmayi her gecen gun daha da guclestirmektedir. Gecmiste isletme
sahiplerinin 'istedigimi Uretir ve istedigim fiyata satarim' yaklasimi yerine, Grin
ve hizmetleri musterilerin yanina goturen satis anlayisini benimseyin. Sadece
televizyon reklamlari yaparak, magazaya musteri gelmesini beklemeyin.
Musterilere ulasmak icin satis kanallarinin ¢esitlendirilmesi ve daha ¢cok
segmentin kapsanmasi gerektigini unutmayin. Yaratici ve 6zgin modeller
gelistirin. Potansiyel kitleye, telefon rehberleri, endustri ticaret rehberleri, ticaret
odasi, fuarlar, konferanslar ve internet gibi farkl kanallar araciligiyla ulasmaya
calisin. Ozellikle internetin giciini kiicimsemeyin, bu konuda bir yasanmis érnek
aktarmak istiyorum: Unli pazarlama gurusu Philip Kotler'in bir seminerine
katilmistim. Kotler, seminerin bir yerinde dinleyicilere donerek soyle dedi:
"icinizde kac kisinin internet sitesi var, sirketinde web sitesi olanlarin elini havaya
kaldirmasini rica ederim." Bunun Uzerine dinleyicilerin yarisindan ¢ogu evet
diyerek elini kaldirmisti. Ardindan, "Kac kisi internetten satis yapiyor?" diye
sorunca ise havaya kalkan ellerin sayisi oldukca azalmisti. Kotler bunun tGzerine



su carpici sozleri sdyledi: "Degerli yoneticiler, dinyadaki gelisimi lutfen yakalayin,
drtnlerinizi sanal magazalar kurarak musterilerinizin evine tasiyin, eski satis
yontemlerinin rafa kaldirilmasinin zamani coktan gelmis ve gecmistir.” Burada,
Kotler tum yoneticilere farkli bakis acilari kazandirmaya calisiyordu. Gercekten de
internetin son yillarda hayatimiza ne derece yogun girdigi incelendigi takdirde bu
vizyonel kazanimda dogru bir yolda ilerledigimiz anlasilacaktir. Siz de
musterilerinize deger sunmaya calisin, sayet onlari memnun edebilirseniz
isletmeniz gelecekte de var olacaktir.

Satista basari kazanmak icin dikkat etmeniz gereken diger 6nemli konular
sunlardir: 1. Basarili Satis Gorismesi Satisin en kritik zamani, satis temsilcisi ve
musterinin karsi karsiya geldigi ilk tanisma anidir. Bu karsilasmaya 'satisin kalbi'
denilir. Alicilara talepleri, istekleri ve arzu ettikleri kapsama yakin bir deger
sunulmalidir. Bu yapilmadigi takdirde cogu zaman satis gerceklesmeden goériisme
sona erer. Satis gorusmelerinden (toplanti, ziyaret vb.) sonuc alarak ayrilmak
icin, karar verme yetkisine sahip kisilerle bir araya gelinmeli ve 6nemli kararlarin
bu esnada alinmasi gerekir. Milyon dolarlik bir satin alma kararini bir temsilcinin
vermesi dogal olarak beklenemez ama sirketlerin Ust yonetimlerine ulasmak cogu
zaman imkansizdir. Tepe yoneticileri ya gercekten islerinin yogunlugu nedeniyle
ya da 'Satici firma ne dnerecek bir bakalim' diye dustunerek toplantiya katilmak
istemeyebilir ve astlarindan birini ilk gérismeye gdnderebilir. Sayet alici firmanin
ust yonetiminin mutlaka katilmasini istiyorsaniz, daveti sizin yapmaniz daha
uygun olacaktir. Boylece hem satis surecinin kisaltiilmasi hem de sonuclara daha
hizli ulasilmasi saglanacaktir. Satis gérismelerinde 6nemli bir baska konu ise,
dnceden hazirlik ve planlama yapma asamasidir. Urliniin stoklarini, kar marjlarini,
fiyatlarini ve diger 6nemli tim bilgileri tekrar géozden gecirmelisiniz. Aksi takdirde,
alicinin karsisinda tereddit etmek, konulara hakim olunmadigi imajini
yaratacaktir. Bu nedenle toplanti 6ncesinde gindemin mutlaka ¢ikarilmasi ve
gerekli 6n calismanin yapilmasi gerekmektedir. Ayrica toplanti yeri, saati ve
katilimci listesi ofisten cikilmadan 6nce son bir kez daha kontrol edilmelidir. Trafik
ve ulasim sekli mutlaka hesaba katilmalidir, toplantiya gec kalinmasi alici
firmanin Gzerinde olumsuz bir etki birakabilir. O halde basarili bir satis gérismesi
icin fiyatin uygunlugu ve Uran kalitesi tek basina yeterli degildir, yukarida s6zi
edilen faktorleri de hesaba katmaniz gerekmektedir.

2. Karsilikli Kazanma YOontemi Satista tek tarafli kazang saglama arzusu kisa sureli
ve guven vermeyen bir yaklasimdir. Gecmiste cok sik uygulanan, 'sadece ben
kazanmaliyim, tuketici ne Uretirsem almak zorunda, alternatifim yok vb.' tekelci
dusunceler artik yerini karsilikli kazanma stratejilerine birakmistir. Burada iki
tarafin da kazangl cikmasi temel prensiptir. Boylece ekonomik hayatta daha uzun
sureli isbirlikleri baslamis ve musteriler rakip degil-, is ortagi olmustur. Unla bir
satis gurusu soOyle der: "Ben satis hayatim boyunca musterilerimi asla
kandirmadim, onlarin da kazanmasi gerekli olan tim imkanlari sundum. Boylece
pazarda sagladigim gliven sayesinde hem onlar hem de ben ¢ok blyuk paralar
kazandik." Burada satiscinin sadece kendisinin kar edecedi bir model kurmak
yerine, musterisinin de kazanacagi alternatifleri arastirmasi ve saglamasi



gerektigi anlatiimaktadir. iyi bir satisci batiin enerjisini hem kendi sirketine hem
de musterisine kazandiracagi firsatlara harcamalidir.

3. Musteri Tarafindan Bakabilmek Yeni dinya duzeninin bilingli tuketicileri,
harcadiklari her paranin, son kurusuna kadar, ihtiyaclarini karsilayacak trlnlere
gittigini gérmek isterler. Pazarlama profesoru Birol Tenekecioglu soéyle der: "Ben
bir cep telefonu satin alirken kullanmadigim fonksiyonlarina para 6demek
istemem. Amacim sadece yakinlarima ulasmak ve iletisim kurmak ise neden
kullanmadigim bircok 6zellige para édeyeyim? Uretici firmalar tiiketicilerin her
tarlt beklentilerini géz ontnde bulundurmalidir. Buna gére modeller gelistirmeli
ve fiyatlandirmahidir. Bu anlayis diunyada uretilen tUm Urln ve hizmetler icin
gecerlidir." Sn. Tenekecioglu'nun bu soylediklerine paralel davranan cep telefonu
Ureticileri, tuketicilerin her tarla beklentisini arastirmalarla analiz ederek Grunler
gelistirmis ve iletisimin dlinya Uzerinde yayginlasmasina buyuk katki
saglamislardir. Bugln bu basarili 6rnekleri her sektor icin cogaltmak mimkuindur.
Ornegin, otomobil Ureticisi firmalar tiiketicilerin beklentilerini (hatta étesine)
karsilamak icin her yil yeni modeller gelistirmekte ve milyonlarca dolarlik
yatirrmlar yapmaktadir.

MuUsteri tarafindan bakabilmek icin su temel unsurlara dikkat etmelisiniz:

= Urlnlerin hangi ihtiyaclara karsilik geldigini iyi bilmeli ve bu yénleri én plana
cikarmalisiniz.

= Uriin ve hizmetlere ydnelik olumsuz distinceler varsa dgrenin ve bunlari
ortadan kaldirmak icin musterileri bilgilendirin.

= Uriin ve hizmetlerin zayif/glicli yénlerini yeniden (musteri acisindan)gézden
gecirin. = Uriinl gercek degerinden fazla gdstermeyin, tiketicinin géziinde tam
yerinde ve dogru konumlandirin.

* Pazarlama departmanina, musterilerden gelen talepleri hemen aktarin,
pazarlama stratejilerine destek olmaya calisin.

Misteri tarafindan bakmak, isletme icin hayati 6nemdedir. Ornegin, buyuk muzik
organizasyonlarini gerceklestiren bir sirketin sahibi roportaj sirasinda gazeteciye
soyle der: "Ben yaptigim organizasyonlarda kendimi daima musteri olarak
goruram. Ayrica, rakiplerimin yaptigi calismalara musteri gibi katilir, onlarin
eksikliklerini gorar ve kendim yapmamaya calisirrm. Bazen musterilerin arasina
gizlice karisir, kendimi tanitmadan memnuniyetlerini 6lcmeye calisirrm. Onlarin
dusuncelerini ve tepkilerini anlayarak bu noktaya kadar yukseldim." Bu yaklasim
Satiscilikta giderek daha cok kisi tarafindan uygulanmaktadir. Gercekten de
musteri tarafindan bakabilmek icin bazen masanin diger tarafina da oturmak
gerekir.



Satis yoneticisi olarak asagidaki maddeleri mutlaka uygulayin: = Magazalarinizi
surekli denetleyin.

= Rakiplerinizden ve kendi magazalarinizdan musteri gibi alisveris yapin.
= Ziyaretlerinizde gordugunuz aksakliklar acil olacak gidermeye calisin.

= Cesitli donemlerde tum saticilarimi bir araya toplayin, onlara gore musterilerin
beklentileri nelerdir, kendileri musteri olsalardi ne isterlerdi, ne yaparlardi, sorun
ve goruslerini alin.

= Satis raporlarini inceleyin ama kararlarinizi sadece raporlara dayanarak asla
vermeyin, orgutunuzle gorusun, tartisin, arastirin, analiz edin ve sonra karar
almaya calisin.

* Toplantilarin esiri olmayin, ofis icinde departman departman gezerek, surekli
toplanti odalarinda oturarak buyuk isler basarmis havasinda olmayin, asil
rekabetin ve musterilerin disarida oldugunu unutmayin.

* MdUgsterilerinizle araniza duvarlar 6rmeyin, iletisim kanallarini acin ve gelistirin.

» Saha analizlerini ve arastirma sonuclarini dikkatle inceleyin, pazardan gelen
bilgilere deger verin.

Sonuc olarak, satis liderleri daima musterilerin yaninda ve tarafinda olmahdir.
Yeni nesil tuketiciler, sorunlarini buyuk olcude (maksimum) ¢6zecek urinlere
harcama yapmak istemektedir. Bu nedenle satisci kendisini musterinin yerine
koyarak beklentilerin ya da taleplerin neler oldugunu anlamaya c¢alismalidir.

4. Masteri Roliunt Oynamak Profesyonel bir satis yoneticisi musteri gibi
dasunmelidir. Onlarin dusunceleri anlamali, beklentilerini gdézlemlemeli ve bunlari
satis sUrecine aktarmalidir. Bazen satis 6érgutinu de tipki musteri gibi (musteri
rolU yaparak) denetlemelidir. Bu, kendisine, musteri tarafinda olmayi saglar.
Milyonlarca dolarlik reklam harcamalari, Ustun teknoloji Grin/hizmetler, calisan
personel, her yil yaptirilan Grlin arastirmalari ve daha bircok faaliyet musteriler
(satis) icindir. Satis surecinde yasanacak herhangi bir sorun, yapilan tim
cabalarin bosa gitmesine neden olabilir. Ornegin, misteri olarak cok begendiginiz
ve kafanizda iyi bir yerde konumlandirdiginiz bir firmanin magazasina gittiginizde
kimsenin sizinle ilgilenmedigim, personelin kendi arasinda sakalastigini ve
reyonlarin Uzerinde oturarak yemek yedigini distunun. Karsilastiginiz sahne
isletmenin olumlu imajinin sonudur, boylece isletme sizi kazanmak yerine
kaybetmistir.

Satis yoneticisi sunu iyi bilmelidir: insanlar hayatta cesitli rollere sahip olurlar;



» 'baba olmak, 6gretmen olmak, satis yoneticisi olmak, musteri olmak vb.'
Yonetici de kendini sadece organizasyonun basinda insanlari calistiran bir kisi
olarak gérmemelidir. S6zU edilen bu rollerden bircogunu tstlenmelidir. Ozellikle,
musteri rolint oynamalidir. Magazalarini gezmeli, kendi Urtnlerini kullanmali,
denemeli, bilgi sahibi olmali ve tuketicilerin disuncelerini yerinde anlamaya
calismalidir. Satisci mUsterilerine begenecegi bir yasam bigimi sunarken neyi
sundugunu da iyi bilmelidir. Ornegin, hayatinda hic motosiklete binmemis ya da
cep telefonu kullanmamis satiscinin bu Grunleri satma becerisi, kullanan kisilere
gore ¢cok daha az olacaktir. Bu, musteri rolinun énemini bir kez daha ortaya
cikaran bir faktordlr. Philip Kotler sdyle der: "Bazi musteriler sadece Urinu degil,
diger kisilerle ortak bir yasam bicimini de satin almaktadir." Bu yaklasimla,
dranlerinizi hedef kitlenize satarken, mimkin oldugu kadar, onlarin neler
dislindudgunu yasayarak test etmeye calisin.

5. Zaman Yonetimi Zaman yodnetimi, satis yoneticilerine yil icinde hangi islere ne
kadar vakit ayirdiklarini ve bunlardan hangilerinin isletme icin gerekli oldugunu
gosterir. Kisacasl, kendinizi ve ekibinizi denetleme imkani saglar. Departmanda
islerin en basitten en karmasik olana dogru belirli bir sistematik icinde
yuratulebilmesi icin personele bir zaman (baslangic ve bitis tarihleri) cizelgesi ile
delege edin ve gunluk raporlar yardimiyla takip edin. Peter Drucker soyle der:
"Yénetici, gorevlerinden yola cikmamalidir, zamanindan yola ¢ikmaldir. ise plan
yapmakla degdil, zamaninin gercekte nelere harcandigini bularak girismelidir.
Ardindan, zamanini denetim altina almaya ve zamani Uzerindeki Uretken olmayan
talepleri bir kenara itmeye yonelmelidir. Son olarak da, kesik kesik zamanini,
mUmkUin olan en uzun sureli birimler halinde birlestirmelidir." Drucker,
yoneticilere rutin islerin icinden cikmalarini ve zamanlarini nereye harcadiklarini
bulmalarini tavsiye etmektedir. iyi bir zaman yénetimi yapamadigi icin
calisanlarina karsi glvensiz, is delege etmeyen ve surekli yogunluktan yakinan
yoneticilere cevrenizde mutlaka rastlamissinizdir. Bu kisilere ulasmak son derece
zor ve hatta imkansizdir. TuUm bu olaganUstl performans goruntisinin altinda
isler inanilmaz sekilde diizensiz ve birbirine girmis durumdadir. Onemli ve gizli
evrak/dosyalar masalarin Uzerine atilmis ve Ust Uste yigilmistir. Bir sekilde firsat
bulup odalarina girdiginizde ise 'niye geldin, cok yogunum, calisiyorum gormuyor
musun vb.' bir ylz ifadesiyle sizi karsilayacaklardir. Cunku kendileri de dahil hig
kimseye ayiracak bir dakika bile zamanlari yoktur. Sayet yukarida anlatildigi gibi
zamani kotu yoneten bir yoneticiyseniz, bir hafta sonunda is ortamindan uzak bir
yere tatile ¢ikin ve is hayatinda nerelerde hata yaptiginizi diastnuln, insanlarin sizi
en cok hangi konularda elestirdigi hatirlayin. Astlarinizin ya da Ustlerinizin neden
sizden memnun olmadigini bulmaya calisin. 'Aslinda ben cok calisiyorum ama
kimseye yaranamiyorum,' disincesinin yarattigi savunma mekanizmasindan
kurtulun. Once degismeye karar verin, sonra isleri asli gérevler ve astlara
devredilecekler olarak ikiye ayirin. Ortaya cikan is planina gére zaman yonetimini
olusturmaya calisin. Ayrica, isleri devrederken, zaman ydnetimine gereken 6zeni
gosterin. Eger her isi acil olarak tanimlarsaniz, zamanla personelde, 'Yoneticimiz
nasil olsa her seye acil diyor, biz kendi planimiza gore hareket edelim,' distncesi
olusabilir. Bu ¢ok tehlikelidir, istediginiz 6nemli islerin gecikmesi ve aksamasi s6z



konusu olabilir. Basaril bir satis yoneticisi olmak icin zaman yo6netimini dogru ve
etkin yapmak zorunda oldugunuzu aklinizdan ¢ikarmayin.

6. Basariya Odakh Satis Gucu Olusturmak Dunyada 1960'l yillardan itibaren
uzmanlar basarili olma guduistnu ve bilesenlerini isletmeler (6rgut ve personel)
acisindan incelemeye baslamistir. Basari, isi surekli olarak 'en iyi sekilde' yapma
arzusu ve her iste mukemmellik dizeyine ulasma cabasi olarak tanimlanir.

Benzer bir tanim ise soyledir: Basari, insanlarin zor isleri mumkuin olan en kisa
zamanda ve en iyi bicimde yapma arzusudur. Yapilan aciklamalarda basari,
'bireysel-kisisel' gibi gézukse de, isletmeler acisindan herhangi bir birime ya da
statlye ait degildir. TiUm calisanlarin ortak cabalarinin ciktisidir. Satis
yoneticilerinin bunu unutmamasi ve bireysel basarilar yerine ortak calismalara
yonelmesi gerekmektedir. Siz de isletmenizde basariya odakh satis gucu kurmak
istiyorsaniz hizli, kaliteli ve verimli personel istihdam etmelisiniz. Takiminizda
calisan herkese temel satis bilgilerini eksiksiz verin, hedef toplantilari yapin,
isletmenin amaclarina katilmalarini saglayin. Daha sonra inisiyatif ve sorumluluk
verin. Bunlar basariya giden yolda énemli bir yol almaniza yarayacaktir.

7. Sahiplenme Duygusu isletmelerde her yetki dizeyinde islerin sahiplenilmesi ve
sirket degerlerinin korunmasi sarttir. Bunun icin de tim 6rgutuin en alt
kademeden en ust kademeye kadar uyum icinde calisacagi, heyecan duyacagi ve
hedeflerini yakalayabilecegi bir organizasyon yapisi kurulmalidir. Takim
Uyelerinin, islerini sahiplenmeleri icin uzun yillar ayni isyerinde calismalari
gerekmez. isletmeye yeni giren bir personel de isine en az eskiler kadar baglilik
duyabilir. Onemli olan, sirkete ve satislara olan katki diizeyidir. isletmede bir
yildir calisan tembel (sirketi ve isini sahiplenmemis) personel yerine, bir aydir tum
gayretiyle calisan deneyimsiz personel tercih edilmelidir. Tembel kisiyi
degistirmek cogu zaman imkansizdir ama caliskan deneyimsiz kisiyi istenen
performansa ulastirmak mumkuindur. Ancak, bu aciklamalarimdan, "Sirketine
uzun yillar emek vermis, caliskan kisilere deger vermeyin," gortst anlasiimamali;
aksine, uzun yillar sadakatle calismis, basaril kisileri 6dullendirin. Herkesi adil bir
bicimde performansina gére degerlendirin ve dnyargilarinizdan kurtulun.
Misyonunuz geregi sahiplenme duygusunu yeni ve eski tim personelinize
asilamaniz ve sirkete buyuk hizmetler verecek insanlar kazandirmaniz gerekiyor.
Buna once siz 6nderlik etmelisiniz. Sonra astlarinizdan sahiplenme duygusu
bekleyin. Sonuc olarak yoneticilerin sahiplenme kavrami tUzerinde daha fazla
dusltnce ve fikir sahibi olmasi, kisilerin yonetilmesinde ve islerin dogru
gitmesinde isletmeye buyUk yararlar saglayacaktir.

3- Pazarlama da Basari Yontemleri

SATISTA BASARI KAZANMANIN YOLLARI



Kluresellesen diinyada, musteri odakh pazarlama mantalitesinin
yayginlasmasi ile, satis konseptlerinde de esash degisiklikler meydana
gelmektedir. Guinumuzun basarili satis elamanlarinin nasil olmasi
gerektigi su sekilde tarif edilmektedir, satista basarili olmak icin, iyi
planlanmis bir satis stratejisi olusturmak ve tam donanimh satis
elamanlarn calhistirmak gerekmektedir. Bunun icin de pazarlama ve satis
departmanlarinin uyum icinde hareket etmesi saglanmalidir. Lakin
bircok firmada bu iki departman birbirini rakip olarak gorduginden
isbirligi yapmaktan kacinmaktadir. Satis elamanlari pazarlamacilari
masa basi calisani ve teorik, pazarlamacilar da satiscilari modern
teknikleri anlamakta ve kullanmakta zorlanan hala babadan kalma
yontemlerle calisan kisiler olarak gormektedir. Birlikte hareket etme
gerekliligini, birbirlerinin islerine karisma ve mudahale olarak
yorumlamaktadirlar. Karsilikli suclamalar, genelde pazarlama
departmanlarini cok reklam yapan ve sirkete mali yukler getiren kisiler
olarak degerlendirmek, satis elamanlarini ise, cok satis yapamiyorsunuz
seklindedir. Bu tarz zihniyetler oldukca yanhstir; satista basarili olmak
istiyorsaniz oncelikle pazarlama kavraminin 6nemini ve gerekliligini
kabul etmek lazim. Departmanlariniz ortak amaca ulasmak icin
birbirleriyle uyum icinde hareket etmeli ve isbirligi yapmahdir, i¢
cekismelerle zaman ve enerji harcamak yerine pazardaki payinizi
guclendirmeye calisin. Bu gun basarili bir satis grafigi yakalamak eskiye
gore daha zor ve mesakkatlidir. Yiksek rekabet, hizla cogalan firma ve
urun sayisi, bilinclenen tuketici profili, dusuk fiyat stratejileri, , satis
yapmayi daha da zorlastirmaktadir. Eskiden firma sahiplerinin ben
bilirim istedigimi urinu uretir ve istedigim fiyata satarim tutumu yerine,
hizmet ve uriunleri miusterilerin ayagina kadar gotiiren satis anlayisini
benimseyin. Yalnizca televizyon reklamlari yaparak, firmaniza ya da
magazaniza musteri gelmesini beklemeyin. Misterilere erismek icin
satis kanallarinin ¢ogaltilmasi gerektigini unutmayin. Ozgin yéntemler
gelistirin. Potansiyel kitleye, ticaret rehberleri, telefon rehberleri,
ticaret odasi, konferanslar, fuarlar, arama motorlari ve internet gibi
farkh kanallari kullanmak suretiyle ulasmaya calisin. Ozellikle internetin
gucunu kiicimsemeyin. internet sayfasi olan ve internet iizerinden satis
yapan sirketler daha fazla kazanmaktadir. Dunyadaki gelisimi
yakalamak ve urunlerinizi sanal magazalar kurarak miusterilerinizin
evine tasimali ve eski satis yontemlerinin rafa kaldirilmasinin zamani
coktan gelmis ve gecmistir. internete web sayfasi olan ve urinlerinde
de ilk sayfalarda yer alan bir firma icin orasi kose basinda bir dikkan
tutmak deyimindeki kadar karlidir. Son yillarda, internetin hayatimiz da
ne kadar etkili oldugu incelendiginde bu vizyonel kazanimda dogru bir
yolda ilerledigimiz anlasilacaktir. Siz de misterilerinize deger
gostermeye calisin, eger misterilerinizi memnun edebilirseniz
isletmeniz gelecekte de var olacaktir.



Satista basarili olmak icin dikkat etmeniz gereken diger konular
sunlardir:

1. Basanh Satis Gorusmesi Satisin en can alici zamani, satisi yapan
eleman ve miusterinin ya da potansiyel alicinin karsilastigi ilk tanisma
anidir. Bu karsilasma anina 'satisin kalbi denir. Alicilara, istekleri,
talepleri ve arzuladiklar kapsama yakin bir deger sunulmalidir. Bu
yapilmadiginda cogu zaman satis gerceklesmeden gorusme biter. Satis
gorusmelerinden toplanti, randevu vb. gibi sonuc alarak ayrilmak icin,
yetki sahibi kisilerle bir araya gelmeli. Onemli kararlarin bu sirada
alinmasi gerekir. Milyonlarca liralik bir satin alma kararini bir
temsilcinin vermesi beklenemez fakat firmanin ust yonetimlerine
ulasmak da cogu vakit olanaksizdir. Karar Mekanizmasindaki Tepe
yoneticileri ya islerinin yogunlugu nedeniyle ya da satici firma ne
onerecek bir bakalim tarzinda disunerek toplantiya katilmak
istemeyebilirler. Ve alt kadrolardan birini ilk gorismeye gonderebilir.
Eger alici firmanin ust yonetiminin katilmasini istiyorsaniz, daveti sizin
yani firmanizin yetkilisinin yapmasi daha miunasip olacaktir. Boylelikle
satis sureci kisaltilmis ve sonuclara daha hizli ulasiimis olunacak. Satis
gorusmesinde 6nemli baska bir konu ise, onceden planlama ve hazirlik
yapma asamasidir. Uriinlerin stoklarini, fiyatlarini, kar marjlarini ve
diger onemli bilgileri gozden gecirmelisiniz. Bunlar yapilmadig: takdirde,
alicinin karsisinda teredditlii ve konulara hakim olunmadigi imajini
birakacaktir. Bundan dolayi toplanti 6ncesinde guindem mutlaka
cikarilmali ve on calismalarin yapilmasi gerekmektedir. Keza toplanti
saati, yeri ve katilimcilarin listesi ofisten cikilmadan once mutlaka son
bir kez daha kontrol edilmelidir. Ulasim sekli ve trafik hesaba
katilmalidir. Toplantiya saatinde gidilmemesi ve ge¢ kalinmasi alici
firma uzerinde olumsuz etki birakabilir. Goruldugu gibi basarili bir satis
gorusmesi icin urun kalitesi ve fiyatin uygunlugu tek basina yeterli
degildir.

2. Karsihikhh Kazanma Yontemi Satista tek tarafli kazan¢ saglama istegi
guven vermeyen ve kisa sureli bir yaklasimdir. Gecmiste siklikla
uygulanan, sadece ben kazanayim, tuketici hangi urunu uretirsem almak
zorunda, bana alternatif yok gibi tekelci dusunceler artik yerini karsilikh
kazanma politikalarina birakmistir. Burada temel prensip iki tarafin da
kazanch cikmasidir. Boylelikle ekonomik hayatta uzun sureli isbirlikleri
baslamis ve misteriler rakip degil, is ortagi olmustur. Satisci satis
hayatim boyunca miusterilerimi kandirmadan onlarin da kazanmasi icin
gerekli olan tim imkanlarn sunarsa, pazarda sagladigi giiven sayesinde
hem onlar hem de kendisi buyuk paralar kazanabilir. Burada satisci
sadece kendisinin kar edecegi bir model olusturmak yerine, tiiketicinin
de kazanacad alternatifleri arastirmasi ve saglamasi gereklidir. lyi bir



satis personeli tum enerjisini hem sirketine hem de miusterisine
kazandiracagi firsatlara harcamahlidir.

3. Musteri Tarafindan Bakabilmek Hizla degiseni diinya diuzeninin bilingli
tuketicileri, harcadiklan paranin, son kurusuna kadar, gereksinimlerini
karsilayacak uriunlere gittigini bilmek isterler. Mesela bir camasir
makinesi satin alirken hicbir zaman 1200 devirde camasir siktirmayan
bir musteri kullanmadigi 6zelliklerine para odemek istemez. Amacim
sadece camasir yikamaksa ve onun icin 600-800 devir yeterli ise neden
kullanmadigim bircok 6zellige para édeyeyim? Ureticiler tiiketicinin her
turlu beklenti ve arzularini goz onunde bulundurmahlidir. Buna gére
modeller ve fiyatlandirmalar yapmalidir. Bu zihniyet diinyada uretilen
tum hizmet ve urunler icin gecerlidir. Tuketicinin talebine paralel
davranan ureticiler, tuketicilerin her turlu beklentisini analiz ederek
urunler gelistirmis ve diunya uzerinde yayginlasmasina buyuk katki
saglamislardir. Bu ornekleri her sektor icin cogaltmak mumkiundiir.
Crnegin, cep telefonu ureticisi firmalar tuketicilerin beklentilerini (hatta
otesine) karsilamak icin surekli yeni modeller gelistirmekte ve bunun
icin buyuk paralar harcayarak yatirnmlar yapmaktadir.

Misteri ile empati kurabilmek yani onun tarafindan bakabilmek icin su
ana unsurlara dikkat etmelisiniz: Uriinler hangi ihtiyaclara karsilik
geliyor iyi bilmeli ve bu yénleri 6n plana ¢cikarmali. Hizmet ve Urinlerle
ilgili olumsuz diisiinceler varsa 6grenilmeli ve bunlar gidermek icin
miisterileri bilgilendirin. Uriin ve hizmetlerin misteri acisindan arti ve
eksi yénlerini yeniden gozden gecirin. Sundugunuz hizmet ya da Uriini
gercek degerinden fazla gostermeyin, tiiketicinin géziinde dogru ve
tam yerinde konumlandirin. Pazarlama bolumiune, musterilerden gelen
talepleri hemen iletin, pazarlama stratejilerine destek olmaya calisin.
Miisteri géziiyle bakmak, firma icin hayati 6nemdedir. Ornegin, biiyiik
digun organizasyonlarini gerceklestiren bir sirketin sahibi roportaj
sirasinda soyle der: "Ben yaptigim organizasyonlarda kendimi daima
musteri olarak gorurum. Ayrica, rakiplerimin yaptigi organizasyonlara
musteri gibi katilir, onlarin eksikliklerini gérmeye ve kendim ayni
hatalari yapmamaya calisirim. Bazen kendimi tanitmadan musterilerin
arasina karisir, memnuniyetlerini olcmeye calisirhbm. Onlarin tepki ve
dusuncelerini onemseyerek bu noktaya kadar yukseldim." Bu tarz
yontemler Satiscilikta giderek daha fazla kisi tarafindan uygulanir hale
gelmistir. Musteri acisindan bakabilmek icin bazen masanin diger
tarafina da oturmak gerekir.

Satis yoneticisi olarak asagidaki maddeleri mutlaka uygulayin:
—isletmenizi siirekli olarak denetleyiniz.

—Kendi magazalarinizdan ve rakiplerinizden misteri gibi alisveris yapin



Ziyaretleriniz sirasinda karsilastiginiz aksakliklar acil olacak gidermeye
calisin.

—Cesitli donemlerde tum saticilar bir araya toplayin, onlara gore
musterilerin beklentileri nelerdir, kendileri musteri olsalardi ne
isterlerdi, ne yaparlardi, sorun ve goruslerini alin.

—Satis raporlarini inceleyin fakat kararlarinizi sadece bu raporlara
dayanarak kesinlikle vermeyin. Orgutiiniizle goriisiin, arastirin,
tartisin, , analiz edin ve buradan ¢ikacak sonuclara dayanarak karar
almaya calisin.

—Toplantilarin esiri olmayin, toplanti odalarinda oturarak buyuk isler
basarmis havasinda olmayin

—Surekli ofis icinde departmanlarn gezerek, asil musterilerin ve
rekabetin disarida oldugunu unutmayin

Musterilerinizle araniza duvar érmeyin, iletisim kanallarini daima acik
tutun ve gelistirin.

Pazar analizlerini ve arastirma sonucglarini dikkatle inceleyin, pazardan
gelen bilgilere deger verin.

Sonuc olarak, satis yoneticileri her daim musterilerin tarafinda ve
yaninda olmalidir. Yeniduinya tuketicileri, sorunlarini maksimum olcude
cozecek urunlere harcama yapmak istemektedir. Bu nedenle satisci
kendisini musterinin yerine koyarak beklentilerin ya da taleplerin neler
oldugunu anlamaya calismahdir.

4. Musteri Rolunu Oynamak Uzman bir satis lideri musteri gibi
diasunmelidir. Onlarin taleplerini anlamali, beklentilerini takip etmeli ve
bunlar satis suirecine aktarmalidir. Ara sira satis ekibini de tipki musteri
gibi denetlemelidir. Bu tarz yaklasimlar kendisine, musteri tarafinda
olmayi saglar. Milyonlarca dolarlik tanitimlar, reklam harcamalani,
yuksek teknoloji hizmet ve urunler, calisan personel, her yil yaptirilan
urun ARGE ve daha bircok faaliyet satis icindir. Satis suirecinde
karsilasilacak en kiucuk bir sorun bile, yapilan tum cabalarin bosa
gitmesine neden olabilir. Ornegin, miisteri olarak begendiginiz ve
zihninizde iyi bir yerde konumlandirdiginiz bir isletmenin magazasina
gittiniz ve kimse sizinle ilgilenmiyor, elemanlar kendi arasinda
sakalasiyor ve bazilarinin reyonlarin tizerinde oturarak yemek yedigini
dusunin. Karsilastiginiz bu tablo firmanin sizin goézinuzdeki olumlu
imajinin sonudur. Bu sahneyle isletme sizi kazanmak yerine
kaybetmistir.



Satis yoneticisi sunu iyi bilmelidir: insanlar hayatta cesitli rollere sahip
olurlar; miisteri olmak, anne olmak, baba olmak, 6gretmen olmak, satis
yoneticisi olmak vb. Satis yoneticisi de kendini sadece ekibin basinda
insanlan cahlistiran kisi olarak gormemelidir. Yukarida s6zu edilen bu
rollerden bircogunu ustlenmelidir. Bilhassa, musteri roliinu oynamali,
magazalarini dolasmali, kendi urunlerini denemeli, kullanmal, urinleri
hakkinda bilgi sahibi olmali ve tuketicilerin fikirlerini yerinde anlamaya
calhismahlidir. Satis¢ci musterilerine begenecekleri bir yasam sekli
sunarken neyi sundugunu da iyi bilmelidir. Ornegin, hayatinda hic
bisiklete binmemis ya da telefon kullanmamis satiscinin bu urunleri
satma yetisi, kullanan kisilere gore daha az olacaktir. Musteri rolunun
ne kadar onemli bir faktor oldugu ortaya cikmaktadir. Bazi musteriler
sadece urunu degil, diger bireylerle ortak bir yasam tarzini da satin
almaktadir. Bu bakis acisiyla, urunlerinizi hedef kitlenize satarken,
mumkin oldugu kadar, potansiyel alicilarinizin neler disindiaguint
yasayarak test etmeye calisin.

5. Zaman Yonetimi Zaman yonetimi, satis liderlerine sene boyunca
hangi islere ne kadar zaman ayirdiklarini ve bunlardan hangilerinin
isletme icin luzumlu oldugunu goésterir. Kisacasi, kendinizi ve ekibinizi
analiz etme imkani saglar. Departmanda islerin en kolaydan en zora
dogru belirli bir sistem icinde ilerlemesi icin personele bir zaman
cizelgesi ile temsilci edin ve gunluk raporlar yardimiyla takip edin.
Yonetici, gorevlerinden degil, zamanindan yola cikmalidir. ise plan
yapmakla degil, gercekte zamaninin nelere harcandigini bularak
baslamalidir. Ardindan, zamanini kontrol altina almaya ve zamani
uzerindeki uretken olmayan beklentileri bir kenara birakmaya
yonelmelidir. Son olarak da, kesik kesik zamanini, mumkin olan en uzun
sureli dilimler halinde birlestirmelidir. Yoneticiler klise islerin icinden
citkmali ve zamanlarini nereye harcadiklarini bulmahdirlar. Zaman
yonetimi iyi yapamadigi icin personeline karsi guvensiz ve surekli
yogunluktan yakinan idarecilere cevrenizde mutlaka rastlamissinizdir.
Bu kisilere ulasmak son derece zor ve hatta imkansizdir. Aslinda bu
olaganistu performans goriuntisiuniun altinda isler inanilmaz sekilde
diizensiz veya birbirine girmis durumdadir. Onemli evrak ve dosyalar
masalarin uzerine atilmis ve ust uste konmus. Bir imkanini bulup
odalarina girdiginizde ise cok yogunum, niye geldin, calisiyorum
gormiyormusun , sizinle mi ugrasacagim , hicbir seyi
beceremiyorsunuz , beceriksizler vb. bir yuz ifadesiyle sizi
karsilayacaklardir. Cunki zamanlarini nasil kullanmalar gerektigini
bilmediklerinden kendileri de dahil hi¢c kimseye ayiracak bir dakika bile
zamanlan yoktur. Eger yukarida anlatildigi gibi zamani koti yoneten bir
idareciyseniz, acilen birka¢ gunlugune de olsa is ortamindan uzaklasip
bir yere tatile cikin ve is hayatinizda nerelerde yanlis yaptiginizi
disunun, insanlarnn sizi daha cok hangi konularda elestirdigi hatirlayin.
Astlarinizin ya da ustlerinizin sizden neden memnun olmadiklarini



bulmaya calisin. Dogrusu ben cok calisiyorum ama kimseye
yaranamiyorum dustincesinin olusturdugu savunma mekanizmasindan
kurtulun. Oncelikle degismeye karar verin, isleri asli gérevler ve astlara
devredilecekler gruplara ayirin. Cikan is planina gore zaman yonetimini
sekillendirmeye calisin. isleri devrederken, zaman yénetimine gereken
itinay1 gosterin. Sayet her isi acil olarak tanimlarsaniz, zamanla
elemanlarda, 'nasil olsa her ise acil diyor, biz kendi planimiza gore
hareket edelim,' dusuncesi olusabilir. Bu cok tehlikelidir, bu da yapmis
oldugunuz planlamanin alt iist olmasi anlamina gelir. istediginiz 6nemli
islerin aksamasi ve gecikmesi s6z konusu olabilir. Basarili bir satis
yoOneticisi olmak icin zaman yonetimini etkin ve dogru yapmak zorunda
oldugunuzu aklinizdan ¢ikarmayin.

6. Basariya Odakh Satis Gucu Olusturmak Uzmanlar basarili olma
gudusunu ve bilesenlerini isletmeler acisindan incelemeye baslamistir.
Basan surekli olarak, isi en iyi sekilde yapma istegi ve her iste
kusursuzluk duzeyini yakalama cabasi olarak tanimlanir. Benzer bir tarif
ise soyledir: Basari, insanlarin zor isleri en iyi bicimde ve en kisa
zamanda yapma arzusudur. Yapilan tanimlamalarda basari, bireysel gibi
gozukse de, isletmeler acisindan herhangi bir birime ya da statuye ait
degildir. Butiin ekibin ortak calismalarinin ciktisidir. Satis yoneticilerinin
bunu unutmadan kisisel basarilar yerine ortak calismalara yonelmesi
gerekmektedir. Siz de isletmenizde basariya odakli satis gucu kurmak
istiyorsaniz kaliteli, hizli ve verimli elemanlar istihdam etmelisiniz.
Kadronuzda calisan herkese anal satis bilgilerini tam ve eksiksiz verin,
hedef toplantilan yapin, isletmenin amaclarina katilmalarini saglayin.
Daha sonra inisiyatif ve sorumluluk verin. Bunlar basariya giden yolda
onemli bir mesafe kat etmenize yarayacaktir.

7. Sahiplenme Duygusu isletmelerde her yetki duzeyinde sirket
degerlerinin korunmasi ve islerin sahiplenilmesi sarttir. Tum ekibin en
alt birimden en ust birime kadar uyum icinde calisacagi, heyecan
duyacagi ve hedeflerini yakalayabilecegi bir organizasyon kurulmahdir.
Bir takimin uyelerinin, islerini sahiplenmesi icin uzun seneler ayni
isyerinde calismalari gerekmez. isyerine yeni giren bir eleman da isine
en az eski elemanlar kadar baghhik duyabilir. Onemli olan, isletmeye ve
satislara olan katkisidir. isletmede 2 yildir calisan isini ve sirketi
sahiplenmemis tembel personel yerine, 1 aydir butin azmiyle calisan
deneyimsiz personel tercih edilmelidir. Tembel kisiyi degistirmek cogu
vakit olanaksizdir ama caliskan deneyimsiz kisiyi istenen performansa
ulastirmak mumkundir. Lakin bu aciklamalardan, isletmelerine uzun
seneler emek vermis, caliskan kisilere deger vermeyin gorusu
cikarilmamali tam aksine, uzun seneler azimle ve sadakatle calismis,
basarih kisileri 6dullendirin. Her bireyi adaletli bir sekilde de
performansina gore degerlendirin onyargilarinizdan kurtulun.



Misyonunuz, isini ve isyerini sahiplenme duygusunu yeni ve eski tum
elemanlariniza asilamaniz ve sirkete buyuk hizmetler verecek kisiler
kazandirmaniz gerekiyor. Oncelikle buna siz liderlik etmelisiniz. Daha
sonra astlarinizdan sahiplenme duygusu bekleyin. Sonuc¢ olarak
yoneticilerin sahiplenme duygusu hakkinda daha fazla fikir ve
dusunceye sahip olmasi, personelin yoneltilmesinde ve islerin yolunda
gitmesinde isletmeye bilylk faydalar saglayacaktir.

4- Kobiler icin Satis Departmani Ve Basarili Satis
Teknikleri

Artik dunya cok kicuk, gerek internet teknolojisi gerek gelisen diger
bircok uygulamalarla birlikte yasamimizda insanlarin baska insanlarla
iletisime gecme hizi hic olmadigi kadar yikselistedir. Suphesiz ki bu
gelisen iletisimin etkiledigi en buyuk kollardan biri de satis ve
saticihiktir. iletisim dedigimizde satis olgusunu ele almadan olmaz.

Bu yazimizda satista basariyr yakamak ve etkileyici satis yontemlerini
nasil kullanabilecegimizi ele alacagiz. Degisen ve gelisen birbirine
yakinlasan diinyada herseyde oldugu gibi Satis alanindada buyuk
devrimler , degisimler ve gelisimler meydana geldi.Artik hicbirsey eskisi
kadar basit , hicbir seyde eskisi kadar zor olmayabiliyor.

Oncelikle Satisci ve Pazarlamaci kavramlarinin birbirinden tamamen
farkh seyler oldugunu vurgulayalim.Tabi bu durum en iyi basta ABD ve
diger birkac gelismis llkede tam oturmus isleyis gostermektedir.Turkiye
de ise gerek algilama , gerek bakis acisi ve yikilamayan onyargilarla
birlikte birakin satisci ile pazarlamacinin ayni seyler olmadigini , bu iki
meslegi icra edenlerin toplum gozindeki durusu bile negatif
pozisyondadir.

Biz Turkiye’deki Algisindan Ziyade Genel Olarak Ele Alalim



Satis temsilcileri ve pazarlamacilar aslinda pek anlasamazlar. Satis
temsilcileri yada satiscilar , pazarlamacilan pasif olarak gorurler. Cunku
satiscilar hep disarida yada telefon basinda devamh aktif ve girisken bir
is akisina sahiptirler , masa basinda satis surecini planlayan strateji
belirleyen yada sdyle soyleyelim , pek fazla anlasiimayan fazlaca okul
dili kullanarak konusan pazarlamacilar icin ise insanlari anlamak icin
aralarina karismak lazim diye elestirilerde bulunurlar.

Pazarlamacilar da ayni sekilde satiscilari cok yuzeysel bulur. Bir satis
teknigini anlamiyorlar, geride kalmislar bir turli modernlesemiyorlar
diye dusunerek elestirir.

Aslina bakarsaniz her iki kesiminde birbirleri hakkinda bu sekilde
dusunceleri tamamen yanhstir. Bir firma icin satisci da pazarlamacida
olmazsa olmazdir. Ve her ikisi de birbirini anlayabilmek durumundadir.

Departmanlar arasi dayanisma , firmayi guclendirir, satislar arttinir.
Akill ve guvenlir sirket yapar. Gunumuzde artik tuketici deminde
belirttigimiz gelisen teknoloji ile birliket hic olmadigi kadar bilgilidir. Ve
hic olmadigi kadar sezgilidir. Bu durumda firmalarin satis yapmasi belli
bir cizgiye otutmasi cok ama cok zordur. Bugun binlerce firma buyurken
binlerce firma da kepenk indirmektedir. Bir firma neden kepenk indirir?
Satis yapamadigi yada satis ve pazarlama departmanlarini isletemedigi
icin.

Dinyada 1980 yilinda satista devrim yasandi. Bu devrimi ele alacagiz.
Ancak sunu belirtelim, herseyde oldugu gibi satiscilikta da ulkemiz
isletmecisi 20 yil geriden gelmeye devam etmektedir. O yiuzden bu
devrim Turkiye de yeni yeni gerceklesmeye basladi. Satiscinin 6nemi
artik Turk girisimcisi, esnafi, KOBisi tarafindan heniiz anlasiimaya
baslaniyor.

Peki Nedir Bu Gerceklesen Devrim ?

Buna soyle kisa bir ornek verelim. Eskiden ayakkabici lastik ayakkabi
uretirdi. Urin cesitleri diye birsey yoktu. Terlik ve lastik ayakkabu.
Toptanci fabrikaya gider, fabrika ona kac kilo ya da kac cift lazim derdi.
Sonra toptanci urunleri alir esnaflara gider selamini verir kag kilo ya da
kac cift vereyim derdi.



Ama artik hicbir ticaret takdir edersiniz ki boyle islemiyor. Onlarca
yuzlerce ayakkabi firmasi var, binlerce onbinlerce model var ve her
firmanin gelismis ar-ge calismalari modern teknikleri ve oldukcga yirtici
satis ekipleri var. Reklam calismalari, pazarlama faaliyetleri ile birlikte
tum alanlar rekabetin doruklarina ulasmis durumda ve tum bunlara ek
olarak hedef kitleler, tuketiciler her urununuz ve piyasadaki hemen her
urun hakkinda bilgi sahibi ve detayci. Satin almayi disiundugu bir
urunun pazar durumunu saatler icersinde kisa bir arastirmayla elde
edebilecegi cagdayiz. O yuzden firmalar devamli ama devamh kendini
gelistirmek ve kendilerini musterinin gozuyle gozlemleyebilmek
zorundadir.

Sizinde mutlaka bu duruma ayak uydurabilmeniz gerekir. Bu durumu
sirketin tum departmanlan algilayabilmelidir. S6z konusu isleyisin
disinda kalan firmalar kepenk indirmeye mahkumdur.

Bu algilamadan sonra, departman olarak Satis ve Pazarlama bolim
calisanlariniz icin bir egitim ve seminer soylesi takvimi olusturun. Biz
satiscilar ile birlikte devamli toplanti yapiyoruz dediginizi duyar gibi
oluyoruz. Bu bahsettigimiz takvim, hergiin yada iki giin arayla yapilan
durum degerlendirmesi toplantisi degil. Bir egitim siireci olusturun.
Bunun icin para ayirn. Egitim ve danismanlik firmalarindan tavsiyeler
alarak ise koyulabilirsiniz. Kesinlikle geri donusumu fazlasiyla olacak bir
yatirnmdir. Batun buyuk firmalar bunu yaparlar. Sizde kendi butcenize
gore yapin. Her cumartesi olabilir, hatfanin diger bir giini olabilir. is
hakkinda durum degerlendirmesinden tamamen farkli olarak satis ve
pazarlama faaliyetleri Gizerine yeni bilgiler, yeni ogretilerin
gelisebilecegi bir seminer akisi.

Musterilerin tercih edebilecekleri bir cok secenek var. Siz onlardan
yalnizca birisiniz. Bu yuzden onlara sunmak tuzere bir degerler butiunu
gelistirin.

Butun faaliyetiniz, isleyisiniz musteriyi memnuk etmek uzerine olmal.
Misterileriniz Urun ve hizmetlerinizin yani sira onlara yaklasiminizdanda
etkilenirler.

Satis Temsilcileri icin ;

Satisa Giris,



Bir satisci icin en onemli basamak satisin telefon kontagindan sonraki
ikinci basamagi olan satis gorusmesidir. Telefon ile randevu almak
konulu makalemizde nasil telefon kontagi yapilacagi ile ilgili
goruslerimizi belirtmistik.

Telefon kontagi makalesinde ki adimlan birebir uyguladiysak zaten
yetkili kisiyle gorusuyoruz demektir. O yuzden bu yuzyuze satis
gorusmesinde tekrar tekrar yetkiliyle gorusmeniz onemli gibi cimleler
kurmaya gerek duymuyoruz.

Telefon kontaginda randevu alirken randevu aldigimiz kisiye ” satislari
arttirmaktan ” ya da masraflari azaltmaktan bahsetmistik. Bu yuzden
sunumumuzu buna gére hazirlamaliyiz. ilk tokalasma ilk selamlasma, ilk
merhabalar cok 6nemlidir.

Gulumseyin, elini sikin sola dogru bastirin tarzi klasik kelime ve
cumleler kurmayacagim. Elde ettigim bir sunum bicimini yazacagim.

Sunum ile ilgili 6n hazirhg: yaptiginiz varsayiyorum (telefon ile randevu
almak bashikh makaleyi okuyanlar daha iyi anlayabilir).

On hazirhginizda gériismeye gelmeden 6nce mutlaka bulunmasi gereken
konulardan biride sizin sunum planinizin yaninda satis yapmaya
gittiginiz sirket icin yapacaginiz hazirlik vardir. Bu bir satis temsilcisi
icin hayati onem arz eder. Bir cok gerceklesmeyecek satisi kendiliginden
yoluna sokar.

Elinize bir A4 kagit alin, kagidin sol ust kosesine sunuma gittiginiz
firmanin adini1 yazin. Sag ust kosesinede gorusme yaptignnz yetkilinin
adini soyadini ve unvanini yazin. Sonra Sirket ile ilgili internetten sirket
bilgiliriyle alakali 5 soru hazirlayin. Birinci soruyu yazin cevap icin
bosluk birakin. ikinci soruyu yazin bosluk birakin seklinde kagidi
hazirlayin.

Tanisma faslindan sonra karsilikli oturdugunuzda o kagidi ¢cikarin ve
masaya koyun elinize bir kalem alin. Gériisme yaptiginiz yetkili o kagidi
ve kagitta yazanlar gorebilsin.



Soyle soyleyin. Ahmet Bey / Ayse Hanim, ben goriusmeye gelmeden once
firmanizla ilgili bir calisma yaptim. Ve gorismenin sonunda eger bir
anlasma yaparsak sirketimin size daha iyi hizmet vermesi adina bir kag
soru hazirladim. Sizin icinde uygunsa bunlarin cevabini sizden alirken
bir yandan not almak isterim.

Bu zehir gibi bir cumledir. Bir kelimesini bile degistirmeden kullanin.
Sorularinizi sorun cevap aldik¢a notunuzu alin. Bu hareketiniz
karsinizdaki kisinin gozunde tarif edilemez bir guven insaa etmenizi
saglayacaktir.

Bu Cimentoyu Attiktan Sonra istediginiz Kati Cikabilirsiniz

Bu makalede satis departmaninin onemini vurgularken, bir satis
temsilcisinin yuzyize goriusmeyi nasil gerceklestirecegi ile ilgili kismi
satisa giris bashgi altinda kisaca 6zetledik. Basligindanda anlasilacagi
gibi sadece satisa giris yaptik. Yani yolun heniiz basindayiz, diger kisisel
gelisim makalemizde kaldigimiz yerden devam edecegiz. Her makalede
yuzde yuz etkili ve gercek donusu olan satis tavirlarini vurgulamaya
calisacagiz...

Kaynak: xfikir.com

5- Basarili Satis Gorusmesi « Satista Basari

Satisin en kritik zamani, satis temsilcisi ve musterinin karsi karsiya
geldigi ilk tanisma anidir. Bu karsilasmaya 'satisin kalbi' denilir. Alicilara
talepleri, istekleri ve arzu ettikleri kapsama yakin bir deger
sunulmahidir. Bu yapilmadig: takdirde cogu zaman satis gerceklesmeden
gorusme sona erer. Satis gorusmelerinden (toplanti, ziyaret vb.) sonuc
alarak ayrilmak icin, karar verme yetkisine sahip kisilerle bir araya
gelinmeli ve 6nemli kararlarin bu esnada alinmasi gerekir. Milyon
dolarlik bir satin alma kararini bir temsilcinin vermesi dogal olarak
beklenemez ama sirketlerin ust yonetiml... Devami »»»

Karsilikli Kazanma Yontemi « Satista Basari



Satista tek tarafli kazang¢ saglama arzusu kisa sureli ve guven vermeyen
bir yaklasimdir. Gecmiste cok sik uygulanan, 'sadece ben kazanmaliyim,
tuketici ne uretirsem almak zorunda, alternatifim yok vb.' tekelci
dusunceler artik yerini karsilikhh kazanma stratejilerine birakmistir.
Burada iki tarafin da kazanch cikmasi temel prensiptir. Boylece
ekonomik hayatta daha uzun sureli isbirlikleri baslamis ve musteriler
rakip degil-, is ortag: olmustur. Unlu bir satis gurusu soyle der: "Ben
satis hayatim boyunca miusterilerimi asla kandirmadim, onlarin da
kazanmasi gerekli olan tim imkanlari sundum. B... Devami »»»

Misteri Tarafli Bakis « Satista Basari

Yeni dunya duzeninin bilingli tuketicileri, harcadiklari her paranin, son
kurusuna kadar, ihtiyaclarini karsilayacak urunlere gittigini gérmek
isterler. Pazarlama profesoru Birol Tenekecioglu soyle der: "Ben bir cep
telefonu satin alirken kullanmadigim fonksiyonlarina para 6demek
istemem. Amacim sadece yakinlarima ulasmak ve iletisim kurmak ise
neden kullanmadigim bircok 6zellige para é6deyeyim? Uretici firmalar
tuketicilerin her turlu beklentilerini goz onunde bulundurmalidir. Buna
gore modeller gelistirmeli ve fiyatlandirmahdir. Bu anlayis dunyada
uretilen tum urin ve hizmetler icin gecerli... Devami »»»

Musteri Rolinu Oynamak « Satista Basari

Profesyonel bir satis yoneticisi musteri gibi dusiunmelidir. Onlarin
dusunceleri anlamali, beklentilerini gozlemlemeli ve bunlarn satis
surecine aktarmalidir. Bazen satis érgutunu de tipki musteri gibi
(musteri roli yaparak) denetlemelidir. Bu, kendisine, musteri tarafinda
olmayi saglar. Milyonlarca dolarlik reklam harcamalari, ustun teknoloji
urun/hizmetler, calisan personel, her yil yaptirilan Gurun arastirmalan ve
daha bircok faaliyet musteriler (satis) icindir. Satis surecinde yasanacak
herhangi bir sorun, yapilan tium cabalarin bosa gitmesine neden olabilir.
Ornegin, musteri olarak cok be... Devami »»»

Zaman Yonetimi « Satista Basari

Zaman yonetimi, satis yoneticilerine yil icinde hangi islere ne kadar
vakit ayirdiklarini ve bunlardan hangilerinin isletme icin gerekli
oldugunu gosterir. Kisacasi, kendinizi ve ekibinizi denetleme imkani



saglar. Departmanda islerin en basitten en karmasik olana dogru belirli
bir sistematik icinde yurutulebilmesi icin personele bir zaman (baslangi¢
ve bitis tarihleri) cizelgesi ile delege edin ve gunluk raporlar yardimiyla
takip edin. Peter Drucker soyle der: "Yonetici, gorevlerinden yola
c¢ikmamalidir, zamanindan yola cikmalidir. ise plan yapmakla degil,
zamaninin gercekte nelere harcandigin... Devami »»»

Basariya Odaklh Satis « Satista Basari

Dunyada 1960'l yillardan itibaren uzmanlar basarili olma gudusunu ve
bilesenlerini isletmeler (érgut ve personel) acisindan incelemeye
baslamistir. Basari, isi surekli olarak 'en iyi sekilde' yapma arzusu ve her
iste mukemmellik duzeyine ulasma cabasi olarak tanimlanir. Benzer bir
tanim ise soyledir: Basari, insanlarin zor isleri mumkun olan en kisa
zamanda ve en iyi bicimde yapma arzusudur. Yapilan aciklamalarda
basarn, 'bireysel-kisisel' gibi goziukse de, isletmeler acisindan herhangi
bir birime ya da statuye ait degildir. Tum calisanlarin ortak cabalarinin
ciktisidir. Satis yoneticilerini... Devami »»»

Sahiplenme Duygusu « Satista Basari

isletmelerde her yetki dizeyinde islerin sahiplenilmesi ve sirket
degerlerinin korunmasi sarttir. Bunun icin de tum o6rgutun en alt
kademeden en lst kademeye kadar uyum icinde calisacagi, heyecan
duyacagi ve hedeflerini yakalayabilecegi bir organizasyon yapisi
kurulmahdir. Takim uyelerinin, islerini sahiplenmeleri icin uzun yillar
ayni isyerinde calismalari gerekmez. isletmeye yeni giren bir personel
de isine en az eskiler kadar baghilik duyabilir. Onemli olan, sirkete ve
satislara olan katki diizeyidir. isletmede bir yildir calisan tembel (sirketi
ve isini sahiplenmemis) personel yerine, bir
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isletmeye yeni giren bir personel de isine en az eskiler kadar baghhk
duyabilir. Onemli olan, sirkete ve satislara olan katki diizeyidir.
isletmede bir yildir calisan tembel (sirketi ve isini sahiplenmemis)
personel yerine, bir aydir tum gayretiyle calisan deneyimsiz personel
tercih edilmelidir. Tembel kisiyi degistirmek cogu zaman imkansizdir
ama caliskan deneyimsiz kisiyi istenen performansa ulastirmak
mumkundur.

Ancak, bu aciklamalarimdan, "Sirketine uzun yillar emek vermis,
caliskan kisilere deger vermeyin," goriisu anlasiimamali; aksine, uzun
yillar sadakatle calismis, basarili kisileri odullendirin. Herkesi adil bir
bicimde performansina gore degerlendirin ve onyargilarinizdan
kurtulun. Misyonunuz geregi sahiplenme duygusunu yeni ve eski tuim
personelinize asilamaniz ve sirkete buyuk hizmetler verecek insanlar
kazandirmaniz gerekiyor.

Buna once siz onderlik etmelisiniz. Sonra astlarinizdan sahiplenme
duygusu bekleyin. Sonuc olarak yoneticilerin sahiplenme kavrami
uzerinde daha fazla dusunce ve fikir sahibi olmasi, kisilerin
yonetilmesinde ve islerin dogru gitmesinde isletmeye buyuk yararlar
saglayacaktir.

6- Satis Goérismesi Oncesi hazirlik:

1-Toplanti oncesi hesaplarinizi inceleyin

Gorusmeden once isinizi anlatacaginiz kisi hakkinda bir seyler 6grenin.
Gorusme oncesi gundeminizin bir 6zetini musterinize gonderin.
Brosurler, sozlesme gibi tum gerekli malzemeleri hazirlayin.
Gorusmeyi yapmadan once bu ¢ 6nemli soruyu yanitlamis olun:
Gorusmenin amaci nedir?

Gorusme sirasinda bilgi edinmek icin ne yapmam gerekiyor?

Gorusme sonrasi atilacak adimlar nelerdir?

2. Selamlasma ve Tanisma:

Musteri adayinin ofisinin dekoruna dikkat edin. (kupalar, oduller,
resimler gibi)



Kisisel ilgi alanlari, hobileri, ailesi ve bunun gibi nitelikleri hakkinda
bilgi alin.

Misterinizin baglantilarinin adlarini 6grenip bunlari not alin.

Konustugunuzdan daha fazla dinleyin. (ideal olan dinleme icin
zamaninizin % 80'ini, konusmak i¢in de % 20’'sini ayirmaktir.)

Musterinize isi hakkindaki hedeflerini sorun.
Miisteriye sirketinin karsilastigi zorluklarin neler oldugunu sorun.

Duzgun bir sekilde isinizi anlatmaya gecis yapabileceginiz sekilde
konusmayi yonetmeye calisin.

3. Yeterlilik:
Firmada Karar alanlarin kimler oldugunu su

tarz bir soryula ogrenmeye calisin: “Sizden baska sirkette karar alma
sureclerine dahil olan baskalari var mi?”

Yeni bir tedarikci s6z konusu oldugunda onun nasil bir suirecten
gecmesini talep ettiginizi ogrenin.

Su anki urun veya hizmetlerine nasil ve neden karar verdiklerini sorun.

Onlara sunacaginiz urun veya hizmet icin dusundukleri zaman diliminin
ne oldugunu égrenin.

Bu urun veya hizmet icin ne kadar fon ayirdiklarini sorun.
Ozel olarak talep ettikleri seyler olup olmadigini é6grenin.

Uriin veya hizmetleri hakkinda bir seyleri degistirebilseler, bunun ne
olmasini isteyeceklerini sorun.

4. Olcme

Acik uclu sorular sorun. (nicin, ne kadar, nasil, bu konuda bana ne
soyleyebilirsiniz, ne, benim icin sunu tarif edebilir misiniz gibi.)

Kurumsal yapilari hakkinda sorular sorun.
Sirketin potansiyel miusterilerinin niteliklerini ogrenin.
Onlar icin neyin 6nemli oldugunu kesfetmeye calisin.

Onlarin sizin onerilerinizde neyi ilging bulduklarini 6grenin ve sonra
buna odaklanmaya calisin.



Algiladiklan risklerin neler oldugunu sorun.

Sorunlarini ¢6zmek konusunda hangi yonden yardim edebileceginizi
dusundiklerini 6grenin.

Firmaniz hakkinda ne dusundiklerini sorun.

Simdiki tedarikgileriyle ne gibi sorunlar yasadiklarini 6grenin.

icinde olduklan sektoériin egilimlerinden nasil etkilendiklerini sorun.
Aklina takilan seyleri size sormasini isteyin.

Kisa ve uzun vadeli hedeflerinin ne oldugunu sorun.

Satis sonrasi destek elemanina ihtiya¢c duyup duymayacaklarini sorun.
Onlara gore bir tedarikcinin olmazsa olmazlarini 6grenin.

Bir sonraki adim olarak ne yapmanizi isteyeceklerini sorun.

Belirli bir takip cizelgesi olusturmak isteyin.

Size verecegi her cevapta detaylara girmesi icin onu tesvik edin.

5. itirazlarin Ustesinden Gelme

Tum itirazlan dinleyin.

Cevap vermeden once u¢ saniye kadar bekleyin.
Savunmaya gecmeyin, sakin kalin.

itirazlarini karsilamak icin daha fazla bilgi edinmeye calisin.
itiraz1 cevaplayin.

itirazin dizeltildiginden emin olmadan konuyu kapatmayin.
Bu alti adimdan olusan bir surectir, tumiunu uygulayin:
Dinleyin.

Tanimlayin.

Baska bir sekilde ifade edin.

Konuyu digerlerinden izole edin.

Mevcut ¢coziumu sunun.

Kapatin ve bir sonraki adima gegin.



6. Tanitim
Onceligi miisteri adayinin ihtiyaclarini baz alarak belirleyin.
Misteriye getireceginiz yararlardan bahsedin.

Mesleki terimler kullanmaktan kacinin, herkesin anlayabilecegi bir uslup
tercih edin.

Sunduklarinizin onlarin ihtiyaclarini nasil karsilayacagini anlatin.

Devam etmeden once her soruyu ikna edene kadar ayrintisiyla
cevaplamaniz gerekir.

Sirketiniz ve uruniunuz icin olumlu diasunup dusunmediklerini sorun.
Bir on taahhut verme olasiliklarinin olup olmadigini sorun.

Sunumu musterinin ihtiyaclarinin odaginda tutun.

Sunumunuzda miusterinin de katilmasini saglayin.

Misteri adayinin ihtiyacglarini ve urun veya hizmetinizin bu ihtiyaclar
nasil karsilayacagini ozetleyin.

7. Kapanis

Misterinin urun veya hizmetiniz hakkindaki tum olasi sorunlarini tespit
etmis olun.

Saptadiginiz sorunlarin ¢oziumunun musteri icin ne derece onemli
oldugunu tespit edin.

Mevcut ¢cozumlerinizi 6nerin.

Onerdiginiz ¢c6ziimler konusunda miisterinin tatmin olup olmadigini
sorun.

Siparis isteyin. (Nicin yola bizimle devam etmeyesiniz?)

8. Musterinin Devamhihigi

Siparisler, randevular gibi yazismalrin altina her zaman tesekkurlerinizi
yazin.

Referans mektubu isteme hakkini kazanmaya calisin.

Aramalarinizin takibi ve musteri ziyaretleriniz icin bir program
olusturun.



Tavsiyelerini isteyin. ( Sundugumuz urin veya hizmetten
yararlanabilecek kisiler taniyor musunuz?)

Kapatilan hesaplar icin tesekkir notu gonderin.

Bu kontrol listesi sizin dikkatinizi vermenize yardimci olacaktir. Her satis
gorusmesi oncesi hazirlikhh oldugunuzdan emin olmak icin bu listeyi
gozden gecirmek isinize yarayacaktir.



