Satiscilarla

iddialasin

“Satiscinin neyi, ne zaman, ne sekilde
yapacag hig belli olmuyor. Net olan tek

sey satista basanli olmak istiyorsak,
dncelikle satisglyt inandirmamiz gerektigidir.”

48 Haziran 2007 salesmax

Ashina bakarsamz bizim sektorde satig ve
pazarlama yonetiminin misterisi sahada
caligan satig kadrosudur. Dolayisiyla ben
de bu miisterilerimizle ilgili bir anim1 an-
latmak istiyorum.

Uzunca yillar bir irini (Antibiyotik),
hem pazardaki rekabetin ¢ok fazla olmasi
hem de bu rekabetten dolay: satis hedefleri-
nin diisiik olmasindan kaynaklanan zarar
tablosu nedeni ile pazara vermiyorduk. Bir
siire sonra pazara yeni iiriin verme perfor-
mansimizi artirmak nedeni ile bu iriiniin
lansmanim yapmaya karar verdik. Satig ve
pazarlamanin yapt@ hazirhklarndan son-
ra ig, iirlinii satig kadrosuna satmaya kalmsg-
t1 ve toplant giinii gelmisti. Gegmisteki tec-
riibem, 6zellikle satig karakterli insanlarla
iddialagmanin performans: artirmak agisin-
dan énemli unsurlardan biri oldugunu gos-
teriyordu. Hele isin ucunda bir de édiil var-
sa, motivasyon en iist diizeylere ulasiyordu.

siz RAKAMI BOSVERIN, GDULDEN BAHSEDIN
Tabii ki bu yéntemi kullanma diislincesi
ile kapanis toplantisinda, satis kadrosuna,
iirinii ne kadar satabileceklerini ve ne tiir
8diil almak istediklerini sordum. Iclerin-
den bir tanesi, (Tipik bir satigci karakteri
idi) bizim yénetim olarak diisiindiigiimiiz
kotamin 3 katimi séyledi. Bende gayri ihti-
yari “Olur mu camum?” deyince “Tamam o
zaman artiralim” dedi. “Siz rakam bos ve-
rin ddiilden bahsedin.” diyerek de beni si-
kistirmaya basladi. Bende, kendilerine yil
sonunda raporlagma i¢in vermeyi planla-
digimiz laptoplar bu rakama ulagmalan
karsihgmda '6dil' olarak verecegimizi soy-
ledim. Bir anda salonda alkis tufani koptu.
Sonunda hiitgeledigimiz hedefin neredey-
se 5 katina el sikigmigtik.

Kotamn 3 katim satip hedeflerini yakala-
yamadiklarin diigiinerek, yil sonu toplant-
sina geldiler. “Hedefleri tutturamadimz, do-
laysiyla ddiilii alamiyorsunuz.” diyerek ko-
nusmaya bagladim. Hepsi ¢ok bozulmustu
ancak anlagma anlasmaydi. Ama s6zlerime,
anlagmadan bagimsiz herkese laptop vere-
cegimizi séyleyerek devam edince yine bir
alkag tufam koptu. Ertesi yilki satism, ilk ko-
tanmn 5 kati olmasi daha da garipti.

Uriin 3. yilinda sirketin en gok ciro ge-
tiren, listelik de ok kérh tiriinii olmustu.

Satiscinin neyi, ne zaman, ne sekilde
yapaca@ hig belli olmuyor. Net olan tek
sey satigta bagarili satiscinin inanciyla
yakalamyor.




