992 yilinda ilag sektoriine basladigimda tibbi satis

temsilciligi zor, zahmetli ama bir o kadar da nezih ve
diger sektorlerin saticilarina nazaran farkli algilanir bir ko-
numdaydi. Bugtin ayni seyi sdylemek gok kolay degil. Her
sektorde oldugu gibi ilag sektoriinde de belli bir bozulma
ve yozlasma yasanmakta. Sektorde 300’den fazla distri-
butér ve 15.000 - 17.000 civarinda satici var. Sektorin
nabzini tutan ve gercekten satis kadrolarini egitmek ama-
clyla yatinm yapmaktan kacinmayan firmalarin disinda
pek cok kurulus bir an 6nce saticilarinin sahaya cikmala-
ri ve satis yapabilmeleri icin ya ¢ok kisa, bir iki glinlik egi-
tim veriyorlar veya hic egitim almadan “demir tavinda do-
vilir” misali, uzun yillar tecriibeye sahip “alayll satici
agabeylerinin” yaninda usta — cirak iliskisi kapsaminda
sahaya cikariveriyorlar.

Aslinda bu kéti bir sey degil. Onemli olan ise, bu us-
ta veya onlarca yilini bu ise veren satici agabeylerin satis
isine nasil yaklastiklari ve bu isten ne anladiklari. Ben,
gerek Sandoz’'da gerekse Sandoz oncesi danismanlik
yaptigim firmalarda tecrtibenin ne oldugu konusunu anla-
tirken “10 yillik tecribeyle 10 saatlik otobus yolculugu”
ornegine c¢ok sik deginirdim (Konunun detayini merak
eden okuyucular bana mail atarlarsa seve seve cevapla-
nm). Bir kisi, bu satici ve/veya baska bir alanda ¢alisan
herhangi bir isgoren olabilir, asagidaki 5 sorunun cevabl-
ni kendi adina nasil veriyor ve kendini nasil hissediyor?
1. Degerlerim neler? Ben neyim ve kimim?

2. Kisa, orta ve uzun vadede kariyer beklentilerim
neler?

3. Bu isi neden istiyorum?

4. So6z konusu isin bedeli nedir? Bu bedeli 6demeye
razi miyim?

5. Bu istedigime ulasmak icin hangi gorev ve
sorumluluklar beni bekliyor ve ben bunlar yerine
getirmeye hazir miyim?

Reaktif yapidan siynlip sucu
biraz da kendimizde aramamiz
gerekmiyor mu?

Sonugcta, buglnin ekonomik sartlari ve donanimlari
noktasinda ila¢ sektorl, diger sektorlere gore parlayan
yildiz konumunda ve sektore talep cok.

Simdi igneyi kendimize, ¢uvaldizi baskasina batiralim.
Biz sektor ¢alisanlari olarak satici kimligimizde kendimizi
nasil hissediyoruz? Cok zor, stresli ancak sevilerek yapil-
diginda bir o kadar da keyifli olan saticilik meslegi icin
kendimize hangi yatinmlari yapiyoruz? Musterimize nasil
yaklaslyoruz? Sadece iligki icerisinde miyiz yoksa dogru
iletisimi kurabiliyor muyuz? C)zg[,'lvenimiz ne alemde? “Ba-
sarili olmak isteyen kim?” diye sordugumda egitimlerde
kalkan onlarca el neden sonugta gercek basariya ulasa-
miyor? Zorluklar ve basarisizlik durumunda kendimizi na-
sil hissediyoruz? Sadece egitim olsun diye 6gretiimeye
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calisilan ve pek cogu da sadece yurtdisindan uyarlama
olan kalipsal ve didaktik nam-i diger “SATIS TEKNIKLERI”
egitimleri bize ve musterimize ne anlam ifade ediyor? Sa-
tis isi zihinsel olarak bize uygun mu yoksa sadece dona-
nim ve standartlar mi ilgimizi ¢ekiyor?

Buraya kadar yazdiklarinmda sunu anlatmaya calisiyo-
rum: Evet bir ilag firmasinin en 6nemli silahi olan satici-
larin saglik kuruluslarinda, hekim ve eczacilarla gérisme
ve tanitim yapma sureclerinde yasadiklari engellenme ve
yasaklar hi¢ de hos degil. Yetkili mercilerin bu konuya
farkll bir acilim ve ¢6zim getirmeleri sart. Ancak kissa-
dan hisse, genel yaradilisimiz olan reaktif yapidan siyrilip,
yani sucu baskalarina atmaktan vazgecip, birazcik da ol-
sa kendimizi sorgulamamiz gerekmiyor mu? Peki bunu
nasil yapacagiz? Satici arkadaslar, oneri ister misiniz?
Cevabin evet oldugunu duyar gibiyim.

1. Hekimleri Gnite disinda farkl bir ortamda ziyaret
etmeye calisin. Gerekirse grup toplantilar yapmaya
Ozen gosterin.

2. Unitelerde galisma yapmaniza izin verilen saatleri
cok efektif kullanin. (Ziyaret 6ncesi analiz)

3. Mdsteri se¢imlerinizi yeniden gozden gegirin ve
zamaninizi en verimli sekilde kullanin. Unutmayin
8.5 saatlik mesai surecinin sadece 1.5 saatinde
tanitim yapabiliyorsunuz.

4. Uriin = Hekim. Yani galistiginiz Griinlere spesifik
hekimler secin.

5. Unitelere degil, miisterilere ziyaret planlayin.

6. Doktor ve eczacilarin da insan olduklarini
unutmayin ve lutfen iletisim kurun, iliski degil...

7. Kendinizi gerek nitelik gerekse nicelik olarak surekli
gelistirin.

8. Hedefleriniz ve hayalleriniz olsun. “Mesleginiz ne?”
sorusuna gururla cevap verin.

9. Asla yilmayin ve sabirli olun. C6zim Uretme

felsefesini kendinize amag edinin.

En 6nemlisi “hayir” cevabi performansinizi nasil

etkiliyor ve davranis modeliniz nasil tetikleniyor

konusunda ¢ok dusunln ve 6zdegerinizi yuksek
tutun.

iste bu 10 madde, gercekten Uzerinde ciddiyetle dii-

stinmeyi ve gelisim planlarinizi olustururken size yardim-

¢l olmayl amagliyor.

Efsanevi boksor Rocky Marciano bakin nasil bir yo-
rum yapiyor; “Ne kadar yumruk yedigin onemli degil, asil
onemli olan maca devam edip edemeyecegindir.”

Peki ya sizin durumunuz; bir sonraki round mu yoksa
knock-out mu?

10.

altug.altinok@sandoz.com
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