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992 y›l›nda ilaç sektörüne bafllad›¤›mda t›bbi sat›fl
temsilcili¤i zor, zahmetli ama bir o kadar da nezih ve

di¤er sektörlerin sat›c›lar›na nazaran farkl› alg›lan›r bir ko-
numdayd›. Bugün ayn› fleyi söylemek çok kolay de¤il. Her
sektörde oldu¤u gibi ilaç sektöründe de belli bir bozulma
ve yozlaflma yaflanmakta. Sektörde 300’den fazla distri-
bütör ve 15.000 - 17.000 civar›nda sat›c› var. Sektörün
nabz›n› tutan ve gerçekten sat›fl kadrolar›n› e¤itmek ama-
c›yla yat›r›m yapmaktan kaç›nmayan firmalar›n d›fl›nda
pek çok kurulufl bir an önce sat›c›lar›n›n sahaya ç›kmala-
r› ve sat›fl yapabilmeleri için ya çok k›sa, bir iki günlük e¤i-
tim veriyorlar veya hiç e¤itim almadan “demir tav›nda dö-
vülür” misali, uzun y›llar tecrübeye sahip “alayl› sat›c›
a¤abeylerinin” yan›nda usta – ç›rak iliflkisi kapsam›nda
sahaya ç›kar›veriyorlar. 

Asl›nda bu kötü bir fley de¤il. Önemli olan ise, bu us-
ta veya onlarca y›l›n› bu ifle veren sat›c› a¤abeylerin sat›fl
ifline nas›l yaklaflt›klar› ve bu iflten ne anlad›klar›. Ben,
gerek Sandoz’da gerekse Sandoz öncesi dan›flmanl›k
yapt›¤›m firmalarda tecrübenin ne oldu¤u konusunu anla-
t›rken “10 y›ll›k tecrübeyle 10 saatlik otobüs yolculu¤u”
örne¤ine çok s›k de¤inirdim (Konunun detay›n› merak
eden okuyucular bana mail atarlarsa seve seve cevapla-
r›m). Bir kifli, bu sat›c› ve/veya baflka bir alanda çal›flan
herhangi bir iflgören olabilir, afla¤›daki 5 sorunun cevab›-
n› kendi ad›na nas›l veriyor ve kendini nas›l hissediyor?
1. De¤erlerim neler? Ben neyim ve kimim?
2. K›sa, orta ve uzun vadede kariyer beklentilerim

neler?
3. Bu ifli neden istiyorum?
4. Söz konusu iflin bedeli nedir? Bu bedeli ödemeye

raz› m›y›m? 
5. Bu istedi¤ime ulaflmak için hangi görev ve

sorumluluklar beni bekliyor ve ben bunlar› yerine
getirmeye haz›r m›y›m?

Sonuçta, bugünün ekonomik flartlar› ve donan›mlar›
noktas›nda ilaç sektörü, di¤er sektörlere göre parlayan
y›ld›z konumunda ve sektöre talep çok. 

fiimdi i¤neyi kendimize, çuvald›z› baflkas›na bat›ral›m.
Biz sektör çal›flanlar› olarak sat›c› kimli¤imizde kendimizi
nas›l hissediyoruz? Çok zor, stresli ancak sevilerek yap›l-
d›¤›nda bir o kadar da keyifli olan sat›c›l›k mesle¤i için
kendimize hangi yat›r›mlar› yap›yoruz? Müflterimize nas›l
yaklafl›yoruz? Sadece iliflki içerisinde miyiz yoksa do¤ru
iletiflimi kurabiliyor muyuz? Özgüvenimiz ne alemde? “Ba-
flar›l› olmak isteyen kim?” diye sordu¤umda e¤itimlerde
kalkan onlarca el neden sonuçta gerçek baflar›ya ulafla-
m›yor? Zorluklar ve baflar›s›zl›k durumunda kendimizi na-
s›l hissediyoruz? Sadece e¤itim olsun diye ö¤retilmeye

çal›fl›lan ve pek ço¤u da sadece yurtd›fl›ndan uyarlama
olan kal›psal ve didaktik nam-› di¤er “SATIfi TEKN‹KLER‹”
e¤itimleri bize ve müflterimize ne anlam ifade ediyor? Sa-
t›fl ifli zihinsel olarak bize uygun mu yoksa sadece dona-
n›m ve standartlar› m› ilgimizi çekiyor? 

Buraya kadar yazd›klar›mda flunu anlatmaya çal›fl›yo-
rum: Evet bir ilaç firmas›n›n en önemli silah› olan sat›c›-
lar›n sa¤l›k kurulufllar›nda, hekim ve eczac›larla görüflme
ve tan›t›m yapma süreçlerinde yaflad›klar› engellenme ve
yasaklar hiç de hofl de¤il. Yetkili mercilerin bu konuya
farkl› bir aç›l›m ve çözüm getirmeleri flart. Ancak k›ssa-
dan hisse, genel yarad›l›fl›m›z olan reaktif yap›dan s›yr›l›p,
yani suçu baflkalar›na atmaktan vazgeçip, birazc›k da ol-
sa kendimizi sorgulamam›z gerekmiyor mu? Peki bunu
nas›l yapaca¤›z? Sat›c› arkadafllar, öneri ister misiniz?
Cevab›n evet oldu¤unu duyar gibiyim.
1. Hekimleri ünite d›fl›nda farkl› bir ortamda ziyaret

etmeye çal›fl›n. Gerekirse grup toplant›lar› yapmaya
özen gösterin.

2. Ünitelerde çal›flma yapman›za izin verilen saatleri
çok efektif kullan›n. (Ziyaret öncesi analiz)

3. Müflteri seçimlerinizi yeniden gözden geçirin ve
zaman›n›z› en verimli flekilde kullan›n. Unutmay›n
8.5 saatlik mesai sürecinin sadece 1.5 saatinde
tan›t›m yapabiliyorsunuz.

4. Ürün = Hekim. Yani çal›flt›¤›n›z ürünlere spesifik
hekimler seçin.

5. Ünitelere de¤il, müflterilere ziyaret planlay›n. 
6. Doktor ve eczac›lar›n da insan olduklar›n›

unutmay›n ve lütfen iletiflim kurun, iliflki de¤il...
7. Kendinizi gerek nitelik gerekse nicelik olarak sürekli

gelifltirin.
8. Hedefleriniz ve hayalleriniz olsun. “Mesle¤iniz ne?”

sorusuna gururla cevap verin.
9. Asla y›lmay›n ve sab›rl› olun. Çözüm üretme

felsefesini kendinize amaç edinin.
10. En önemlisi “hay›r” cevab› performans›n›z› nas›l

etkiliyor ve davran›fl modeliniz nas›l tetikleniyor
konusunda çok düflünün ve özde¤erinizi yüksek
tutun. 

‹flte bu 10 madde, gerçekten üzerinde ciddiyetle dü-
flünmeyi ve geliflim planlar›n›z› olufltururken size yard›m-
c› olmay› amaçl›yor. 

Efsanevi boksör Rocky Marciano bak›n nas›l bir yo-
rum yap›yor;“Ne kadar yumruk yedi¤in önemli de¤il, as›l
önemli olan maça devam edip edemeyece¤indir.” 

Peki ya sizin durumunuz; bir sonraki round mu yoksa
knock-out mu?
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E¤itim Müdürü

Reaktif yap›dan s›yr›l›p suçu
biraz da kendimizde aramam›z
gerekmiyor mu?
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