





MUSTERIYi IKNA ETMENIN “5” ALTIN KURALI
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uzerinde kesinlikle caba harcamamiz gereke
sorular olarak karsimiza ¢ikmalidir.

M Ideal Kimligim (Satis isinde ne olmak istiyo
rum?)

B Gergek Kimligim (Ben kimim ve ne istiyorum?
B Giigli Yanlanm (ideal ve Gercek kimligimi
ortlstigu alan)

B Gelismem Gereken Alanlar (ideal ve Gerce
kimligimin farkhlastigi alanlar)

B Ogrenme istegim (Eksiklerimi gelistirmem ici
gerekli arzu ve istek)

M Yeni Davranis ve Duygular Edinmek (ideal kim
lige giden yolda neleri farkli yapabilirim?)

M Kazandigim Yeni Edinimler (Ustaliga giden yol
da yeni aliskanliklar uygulamak)

B Sireg icersinde Yeni ve Etkili Aliskanliklar Ka
zanmak (Destekleyen ve yireklendiren, giiver
verici pozitif iliskiler kurabilmek)

Yazima baslarken kullandigim Peyami Safa (ista
din iki dizesini yeniden hatirlatmak isterim.

Sadece zaman ve istek kisinin hedeflere ulasma-
sinda yeterli olmuyor. Okuyarak, arastirarak, ders
alarak, kendini gelistirerek ve en 6nemlisi ise hak
ederek hedeflere ulasiliyor ve mutlu olunuyor.

Tabii ki isteyene...
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luklar karsisinda gosterdigi tepkiler, bilincaltindaki
kaliplar, proaktivitesi, isine gosterdigi istek ve arzu,
enerji ve bu enerjiyi yayabilme gticy, i¢ motivas-
yon dinamiklerine dayall siregler. Aslinda bunlar
degil midir en basta tartisilmasi ve satici egitiminin
temelini olusturmasi gereken unsurlar?

Bir buguk yil 6nce, Mart 2007'de Sandoz ila¢'ta
satis egitim mudiru olarak ise basladigimda,
hassasiyetle Gzerinde durdugum ve 6ncelikle
altini ¢izdigim konular bu kapsamdaydi. Bugin
ise Sandoz ila¢’in elde ettigi basar grafiginde
tlm satis teskilatinin bu insani ve evrensel dog-
rulara bagl kalarak meslek hayatlarina devam
ettiklerini gérmek beni ayrica gururlandiriyor
ve mutlu ediyor.

Saticinin basan icin kendi icine ve 6zline don-
mesi, ayni zamanda da kendisine temelde su so-
rulari sormasi gerekiyor: “Satis isi benim igin ne
anlam ifade ediyor? Meslegimi seviyor muyum?
Herhangi bir‘hayir’ cevabi beni nasil etkiler?”

Columbia Universitesinde yapilan bir calisma
bize satis icin yapilan her 5 ziyaretin 4'Uinde “ha-
yir” cevabiyla karsi karsiya kalabilecegimizi soy-
IGyor. O halde 6. ziyaret icin nasil bir davranis ve
performansi icerisinde olacagiz? Yine yapilan bir
calisma, musteri kaybeden saticilarin davranis ve
tutumlarinin bozuklugundan s6z ediyor.

Buraya kadar anlattigim hususlar dikkate alindi-
ginda bir tibbi satis mimessilinin, musterileriyle
iletisim kurma noktasindaki en temel kavrami
davranis ve performans gelisimindeki buttnlu-
glini koruyabilmek olmali. Clnkd tim teknikle-
rine ragmen satis isi aslinda tamamiyla bir “ILETi-
SIM BECERILERI” sanatidir.

Bu sanatta basarili olabilmek icin; Stephen
Covey'den Brian Tracy'e, Kevin Hogan'dan Tony
Buzan'a, Daniel Goleman'dan Richard Boyatzis'e
kadar motivasyon, duygusal zeka ve satis konu-
larindaki diinyanin en biyik gurular “21. Yizyil
Satis Modeli"nin temelinde saticinin musterisiy-
le kurdugu iletisim, isine olan sevgisi, hedefleri,
proaktif yapisi, inanci, coklu zeka kullanimi, bilgi
ve becerisi, atalet ve caresizlik karsisinda ¢ézim
tiretme felsefesi, i¢ sesini dinleme, enerjik olma
ve bu enerjiyi yayabilme oldugu konusunda tam
ittifak icerisindedirler.

Az 6nce belirttigim kavramlarin saticinin zihnin-
de oturmasi, bilingaltinin bir pargast haline gel-
mesi ve i¢sellesmesinden sonra, Satis Teknikleri,
Sunum Becerileri, Beden Dili, Misteri Yonetimi,
Alan Yénetimi gibi teknik egitimler devreye girer
ve tibbi satis mumessili kendisini musteri kar-
sisinda daha fazla donanimli, motive olmus ve
guvende hisseder. ‘

icerisinde bulundugumuz yiizyilda satis konu-
sunda neler oluyor? 21. ylzyilda diinyanin pek
cok Ulkesinde bulunan milyonlarca satici hangi
metotlari kullaniyor, gelin biraz da onlara degi-
nelim.

Verdigim egitimlerde hassasiyetle tGzerinde du-
ruyorum bu kavramlarin. isin temel felsefesi, yani
“Satisin Psikolojik Faktorleri” satici icin belirli bir
anlam ifade etmesi ve asagida deginecegim “5”
altin kural satici kendini kesfetmeye basladiktan
sonra, saticinin misteriyi anlamasi ve portfoyi-
ni iyi kullanmasi bakimindan ¢ok 6nemli.

MUSTERIYi iKNA ETMENIN “5” ALTIN KURALI

1- Karsiikh miinasebet ve giiven kurali Biri
size fark edilen degerde ve isinize yarayacak bir
sey verirse, siz de buna karsilik cevap vermek ve
bu iyiligin altinda kalmak istemezsiniz.

2- Zaman kurali insanlarin zamana bakis acisini
degistirmek, onlarin farkli kararlar vermesini sag-
lar. Misterinizin geg¢misteki hatalarindan siyril-
masina yardimci olun ve gelecekte olabilecekleri
gormesini saglayin.

3- Karsithk kurali Elinizdeki iriin veya riin-
ler icin misterilerinizi farkli konumlandirnn. Her
musteri her seyi satin almaz. Musterilerinizin ilgi
ve alakalarinin hangi yonde oldugunu detayli
analiz edin.

4- Satis dostlugu kural musterilerinizin giive-
nini kazanin. Kendinizi misterinizin yerine koyun,
saticiya glivenmezseniz ondan herhangi bir sey
satin alir misiniz? Peki, bu gtiven nasil olusacak?

5- Tutarhilik kurall Musterilerinizle kurdugunuz
iletisim ve bilgi paylasimlari belirli bir diizeyde ol-
mak zorundadir. Ziyaret ettiginiz musterilere sun-
dugunuz bilgide, sézlerde, agiklamalarda tutarl
olun. Aksi halde glivensizlik ortami olusur.

Simdi tiim bu anlattiklarim dogrultusunda bir kez
daha kendimize su soruyu sormamizda fayda var;
“Ben gergekten satici olmak ve kariyer yapmak
istiyor muyum?” Eger cevap tereddiitsiiz evet ise
yukaridaki konular hakkinda kendimizi yeniden
gbzden gecirmemiz, gliclii yonlerimizi 6n plana
cikarmamiz, zayif ve gelisme gdéstermemiz gere-
ken noktalarda ise kendimize zaman ayirmamiz
lazim. Cok klasik tabirle emeksiz hicbir is olmuyor
ve sadece gunubirlik “is halletme” kavrami insani
ontindeki zor, bir o kadar da karmagsik olan satici-
lik mesleginde karanhga, umutsuzluga ve sonun-
da da bu isten kopmaya kadar gétiiriiyor.

Su halde, asagidaki hususlar saticilik mesleginin
her evresinde kendimize sormamiz ve cevaplari
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ARZU VE ISTEK BILGI VE BECERI §

SONUC URETME, YENi ALISKANLIKLAR KAZANMA,
DAVRANIS VE PERFORMANS GELISiMI :

Gzerinde kesinlikle ¢aba harcamamiz gereken
sorular olarak karsimiza ¢ikmalidir.

B ideal Kimligim (Satis isinde ne olmak istiyo-
rum?)

B Gergek Kimligim (Ben kimim ve ne istiyorum?)
B Gicli Yanlanm (ideal ve Gercek kimligimin
ortustligu alan)

B Gelismem Gereken Alanlar (ideal ve Gercek
kimligimin farklilastig alanlar)

B Ogrenme istegim (Eksiklerimi gelistirmem icin
gerekli arzu ve istek)

B Yeni Davranis ve Duygular Edinmek (ideal kim-
lige giden yolda neleri farkli yapabilirim?)

W Kazandigim Yeni Edinimler (Ustaliga giden yol-
da yeni aliskanliklari uygulamak)

B Siirec icersinde Yeni ve Etkili Aligkanliklar Ka-
zanmak (Destekleyen ve yireklendiren, gliven
verici pozitif iliskiler kurabilmek)

Yazima baslarken kullandigim Peyami Safa usta-
din iki dizesini yeniden hatirlatmak isterim.

Sadece zaman ve istek kisinin hedeflere ulasma-
sinda yeterli olmuyor. Okuyarak, arastirarak, ders
alarak, kendini gelistirerek ve en énemlisi ise hak
ederek hedeflere ulasiliyor ve mutlu olunuyor.

Tabii ki isteyene...
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