Sandoz Ankara Bilge Satis Ekibi

Yenilikcl, yaratici

ve sonuc odakl

Satis Takimi
bolumumuzun
bu ayki konugu
Sandoz Samsun
ve Ankara Bolge
ekipleri...
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lobal alanda faaliyet gosteren bir
G ilag sirketi olan Sandoz, tiim diinya-
da saglik hizmetlerine ulasabilmele-
ri icin yiiksek kaliteli, uygun fiyath ve erisi-
lebilir ilaglar tiretme felsefesi ile ¢alisiyor.
950’den fazla molekiil iceren bir iirtin port-
féytine sahip olan Sandoz, farkh stratejileri
ve insan odakli yaklasimu ile ila¢ pazarinin
en 6nemli oyuncularindan biri.
Sandoz Tiirkiye ise tiretim kapasitesi ve
satiy organizasyonu ile pazarm en biiyiik
oyuncularindan biri olarak ¢alismalarina

devam ediyor. Sandoz Tiirkiye’de iiretilen
ilaclar 130’dan fazla tilkede kullaniliyor.
2008 yilinda satis hedeflerinin yiizde 1 {ize-
rine c¢ikan sirket, yurtici satiglarda ise 2007
yilina gore yiizde 32’lik artis gerceklestirdi.

Misyonunu insanlara yiiksek Kkaliteli,
uygun fiyath ve daha kolay erisilebilir iiriin-
ler sunmak olarak belirleyen sirketin en
6nemli giicii ise insan kaynaklari. Ttiim Tr-
kiye’ye yayilan bir satig organizasyonuna sa-
hip olan Sandoz, sirket degerlerine bagh ka-
larak satis yapan tibbi tanitim sorumlular:
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ile basariy1 elde ediyor. Son olarak Istanbul
Maden ve Metaller Thracatci Birlikleri tara-
findan 2008 yilinda Eczacilik Uriinleri Thra-
catcilar1 arasinda yaklagsik 15 tilkeye yaptig:
toplam 58.9 milyon Dolarlik ihracat ile bi-
rinci oldu. Biz de bu ay Satis Takimi bolii-
miimiizde Sandoz Samsun ve Sandoz Anka-
ra bolgede calismalarim yiiriiten saha kad-
rolari ile sdylesiler gerceklestirdik.

Ana hedef verimlilik

Sandoz Ankara Bélge, 5 ayr1 grup icerisin-
de yer alan toplam 25 kisi ile sirketin iirtin-
lerini pazarliyor ve satiyor. Bolge Tanitim
Miidiirti Ahmet Ogiitcii, Ates, Toprak, Su,
Hava ve Eczane Miisteri Temsilcileri ekip-
lerinden olusan takimin az kisiyle, ancak
cok verimli bir caligma ortami yakalayarak
basariya ulastigini soyliiyor.

Cok hizli ve dinamik bir sekt6r olan
ilagta calismalarimiz yiiriitiiyorsunuz.
Sizi bu sekt6re ve satisa iten temel

gii¢ neydi?

Tolga Cankaya:

Benim ilag¢ sektoriine gi-
risim oldukca nadir rast-
lanan bir sebebe dayani-
yor. Babam da ilag sekto-
riilnde ve Sandoz’da go-
rev yapan bir tibbi tani-
tim sorumlusu idi. Son-
rasinda baska bir firma-
da Tiirkiye Pazarlama ve Satis Miidiirii ola-
rak da gorev yapti. Uzun yillar bu sektorde

emek verdi. Annem ise bir devlet memuru

idi. Ben kiiciik yaslardan itibaren hem 6zel
sektoriin hem de kamunun sartlarini gore-
rek biiyiidiim. Bana cazip gelen babamin
meslegi oldu. Ayn1 meslegi babamdan dev-
ralarak devam ettiriyorum.

Haydar Alpyildiz:

Beni bu sektore iten kisi
ise ablam. Bir eczaci
olan ablamin yaninda
calismaya baglamadan
6nce bu sektoér hakkinda
cok fazla bilgi sahibi de-
gildim. Eczanesinde ona
yardim etmeye baslayin-
ca ilac sektoriinii taniyip sevdim. Kendisine
has dinamiklerinin benim kisiligime ¢ok
uygun oldugunu diistindiim. Uzun yillardir
da bu sektorde calistyorum.

Hakan Yildiz: Bu sektore girerken hemen
herkesin gézlemledigi insanlar oluyor. Be-
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nim ailemde de boyle insanlar vardi. Diga-
riddan bakildiginda sektoriin sundugu ola-
naklar cok cazip geliyor. Ik bakista bu isi
bilmeyen insanlar icin en cazip gelen yonii
bunlar. Ancak isin icine girince sektoriin
boyle olmadigimi ve istediginiz seviyeye
ulasmak icin ¢ok ¢alismak gerektigini anli-
yorsunuz. Her sey zamanla 6greniliyor.

Cagatay Budak:

Ila¢ sektoriiniin disari-
dan goriinen cok giizel
yanlar1 var. Son model
arabalar, iyi giyim ola-
naklari, doktorlarla ¢a-
lismak. Bunlar ¢ok giizel
ancak isin icine girdik-
ten sonra insanin hayat
tarzini belirleyen seyler oldugunu fark edi-
yorsunuz. Insan ancak kendi yapisia uy-
gun islerde calisinca basariyr yakaliyor. Di-
namik ve aktif bir hayat diisiiniiyorsaniz,
stirekli bagarili olmak istiyorsaniz mutlaka
tibbi tanitim sorumlusu olmalisiniz. Zaten
bu yapida olmayan kisiler, bir zaman sonra
isten ayriliyorlar. Tibbi tanitim sorumlulu-
gu cok aktif bir is.

Volkan Arialp:

Ben bu isi hizli, tempolu
ve dinamik oldugu i¢in
sectim. Aksama kadar
masa baginda oturup is
yapmayl sevmiyorum.
Giin i¢inde stirekli degi-
sik insanlarla tamsiyor-
sunuz. Satis yaptikca da
haz aliyorsunuz. Her zaman stres altinda
oluyor ve bu giidiiyle basarinin pesinde ko-
suyorsunuz.

Ahmet Ogiitcii:

{lag sektériinde satis isiy-
le ugrasirken, ¢ok yogun
tempoda ve yiiksek
emekle calisiyorsunuz.
Bu siirecin sonunda satis
yaptigimizda basar1 da
otomatik olarak geliyor
zaten.

Tamer Balas: Satis isinde kargimizdaki in-
san1 etkilemek olduk¢a 6nemli. Zamanla
tecriibe kazanarak karsindaki kisiyi etkili-
yorsun ve bazi seyleri degistirdigini gorii-
yorsun. Ornegin satigini yaptiginiz ilag, bir
hekim tarafindan recetelendirildikten son-
ra Tiirkiye'nin baska bir késesine kadar gi-

debiliyor. Bu da sizi ¢cok mutlu ediyor.
Isimiz birlikte hareket ederek basariya
ulagmak.

Satista basariy1 elde etmede takim
olmak, olabilmek son derece 6nemli biz
ozellik. Siz ekip olarak bunu nasil
basariyorsunuz?

Ahmet Ogiitcii: Bolgede calisan gekirdek
kadro, yaklasik 6 yildir buradalar ve birlik-
te calisiyorlar. Sonrasinda takima gelen ki-
siler de bizlerin arasina girerek ekibe uyum
sagladilar. Ekip olarak takim olmanin 6ne-
mine ¢ok inaniyoruz. Bunu sadece iste de-
gil, is disinda diizenlendigimiz sosyal akti-
viteler ile de destekliyoruz. Hali saha mac-
larimiz oluyor. Bu maclarda herkes, degisik
mevkilerde oynanarak farkli alanlarda tec-
riibeler elde etmis oluyor.

Cagatay Budak: Takim olmada sosyal akti-
vitelerin ve birlikte yaptigimiz seylerin éne-
mine ¢ok inamiyoruz. Her yilbasinda ekip
olarak kendi aramizda para topluyor ve
farkli yerlere giderek cocuklara yardim edi-
yoruz. Bunu gelenek haline getirdik. Bunun
disinda bayramlarda huzurevlerini ziyaret
ediyoruz. Sirketimiz de bu konuda bizleri
destekliyor. Bu tarz paylasimlar ¢ok énemli.

Mahmut Erdem:

Sosyal alanda yaptigimiz
faaliyetlerin disinda isi-
mizle ilgili de takim ol-
maya dair c¢alismalari-
miz var. Gegtigimiz giin-
lerde takimdaki her bi-
rey, bir arkadasi hakkin-
da diisiindiiklerini kag:-
da yazarak ona verdi. Burada olumlu ve
olumsuz yanlarimizi gérme sansin elde et-
tik. Herkes olumsuz yonlerini ¢ozerek bu-
nu takima yansitmaya calist1. Bu sekilde bir-
birini daha iyi tanidi ve eksiklerini gordii.

Bora Yildiran: Bundan 6nce ¢alistigim fir-
mada kendi ekip arkadaslarim haricinde
kimseyle iletisim kuramiyordum. San-
doz’un yapisinda verimlilik cok 6nemli. Bir
bolgede calisirken diger gruplardaki kisiler-
le de birlikte is yapabiliyoruz. Benim gide-
medigim yerde bir baska arkadasim bana
yardim ediyor ve isimi iistleniyor. Her yere
yetisemedigimiz i¢in nokta atis1 yapmak zo-
runda kaliyoruz. Bu da gruplar ve bireyler
arasindaki iletisimin kuvvetli olmasini sag-
liyor. Gergekten c¢alisma verimliligimizin
artmasinin sebeplerinden biri de bu.

33



Levent Aydin:

Takim olarak -ekipte,
ben olgusu yok, biz olgu-
su var. Hep birlikte San-
doz cikarlar1 dogrultu-
sunda bir sinerji olustu-
rarak basariyr ulasiyo-
ruz. Takim olarak sahip
oldugumuz en 6nemli

degerlerden biri bu.

Tlag sektoriinde satis isini yaparken
basar1y: getiren kisisel faktorler ya da
yetenekler hangileri sizce?

Tolga Cankaya: Basariya giden yolda etki-
li olan bircok faktér var ama bunlarin ara-
sinda inan¢ oldukca énemli. Inanmak her
seyin basinda geliyor. Bunun yaninda bu isi
meslek olarak sectigimizde firmamiz bizle-
re bir¢ok egitim olanag tanidi. Sunum tek-
nikleri, satig becerileri, beden dili egitimle-
ri, lirtin bilgisi vb. Bu egitimlerden 6grendi-
gimiz her seyi bir yerde toplayip sahaya
yansitmamiz gerekiyor. Bunun disinda
kendinizi, sirketinizi, miisterilerinizi ve pa-
zarimzi tamimalisiniz. Tiim bu olgular bir
araya getirip, iistiine inanci da eklediginiz-
de basariya hizlica ulasabilirsiniz.

Mahmut Erdem: Satis isinde ugrasan bir
kisinin 6ncelikle 6zgiivenli ve egitimli ol-
mast gerekiyor. flag sektoriinii g6z 6niine
aldiginizda bir tibbi tanitim sorumlusu hiz-
I1 aksiyon alabilmeli. Her durumda hizlica
hareket etmeyi 6grenmeli. Miisterilerine
karg1 kalite odagindan hicbir zaman sap-
mamali. Hem yaratici hem de yenilikgi ola-
bilmeli. T@m bunlarin yaninda bir tibbi ta-
nitim sorumlusu sosyal olabilmeli. Cok
yonlii olarak, miisterilerinin karsisinda da-
ha rahat hareket etmeli ve onlar satisa dog-
ru yonlendirmeli. 1nisiyatif alabilmeli ve
bolgesinde ¢alisirken liderlik vasiflarina da
sahip olmali.

Tamer Balas:

Firmanin izlere vermis
oldugu baz1 egitimlerin
disinda kendi kendimizi
gelistirdigimiz durumlar
da oluyor. Bizler ashinda
toplumun goziinde sec-
kin olan iki meslegin
kargisina ¢ikiyoruz, ecza-
cillar ve doktorlar. Toplum icinde ideal
olan meslek gruplar1 bunlar. Dogal olarak
bu insanlarla iletisim kurmak da ¢ok kolay
olmuyor. Hem kolay hem zor aslinda. {leti-
sim kurabilmek i¢in c¢ok fazla seye hakim
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olmak zorundasimz. Bu yeteneklerin bazi-
larin siire¢ boyunca kullaniyorsunuz. Satig
yaptigimiz kisilerin karsisinda kesinlikle
suskun kalmamamiz gerekiyor. Somut ola-
rak goriilen seylerin disinda calistigimiz ki-
silerle manevi baglar da kuruyoruz. Siki
iligkiler kurdugunuzda satig daha kolay ha-
le geliyor.

Burak Erden:

Satig basarisinda meslek
ici egitimler de c¢ok
o6nemli. Calistigimiz ve
iizerinde hekimlerle fikir
aligverisinde bulundugu-
muz triinler hakkinda
ciddi bir hakimiyet kur-
mamiz gerekiyor. Bunun
icin periyodik olarak sirketimizin bizlere
vermis oldugu egitimler var. Bunlarin da
disinda tibbi tanitim sorumlularinin kendi
kendilerine konu tekrar1 yapabilecekleri
bir internet ortamina sahibiz. Sirketin ken-
di olusturdugu bu kanal {izerinden egitim-
lere cok kolay ulasabiliyoruz. Bir futbolcu,
futbol oynamay: bilmedigi i¢in antreman
yapmaz. Sonug olarak hepsi profesyoneller.
Islerini cok iyi biliyorlar ama maclardan
6nce diizenli antreman yapiyorlar. Bizim
isimiz de boyle. Siirekli bir degisim ve yeni-
lenme icinde olmamiz gerekiyor.

Bora Yildiran:

Satig yaparken bizi ra-
kiplerimizden ayiran en
onemli 6zelliklerden biri
de karstya verdigimiz gii-
ven. Kargimizdaki kisiye
kars1 ne kadar diirtist ve
aciksamiz, o kadar siki
bir bag olusturabilirsi-
niz. Firmamizin en biiyiik 6zelliklerden bi-
ri bu. Biz hi¢bir zaman miisterimize tuta-
mayaca@1 sozler vermiyoruz. Eger soz ver-
diysek, mutlaka kendimizi tutmak zorunda
hissediyoruz. Her sey giiven duymakla bas-
liyor. Kars1 tarafa ne kadar diiriist ve agik-
saniz gerisi geliyor.

Hakan Yildiz:
Ankara’dan ¢énce 4 yil
boyuna Konya’da calis-
tim. Tiim ilcelerine gidi-
yordum. Konya’da ne
Ankara’ya geleli 5 y1l ol-
du ancak halen oradaki
doktorlarla  gériisiiyo-
rum. Telefonlasiyoruz.
Bu iliskiler ¢ok giizel.

Mustafa Ciger:

Ilag sektériinde edindigi-
miz bilgileri ve tecriibe-
lerimiz bizi basarili kili-
yor. Yillarca biriktirdigi-
miz bilgilerimiz ve her
bir goriismende elde etti-
gimiz deneyimlerimiz
var. Bu sektore giris ¢e-
sitli sekillerde oluyor ama ilerleyis siirecleri
basamakli ve degisik. Sirket siirekli sizi
giincel tutuyor ve egitiyor. Bizler siirekli
miisterilerimizle kars1 karsiyayiz ancak on-
lara ticari bir kayg: giiderek satis yapmiyo-
ruz. Bizim isimiz dostluk ve insani iligkiler.
Bizler sayg1 ve sevgi icinde, etik kurallara
bagh kalarak calisiyoruz. Para alisverisi
yapmuyoruz. Bu iligkiyi devam ettiren kisi-
ler basar1y1 daha rahat yakaliyorlar.

Motivasyon da en 6nemli basar:
kriterlerinden biri. Cok yogun ve stresli
bir is yapiyorsunuz. Kendinizi giine nasil
hazirhyorsunuz?

Haydar Alpyildiz: Burada da en 6nemli
faktorlerden biri giiven. Yiiksek motivas-
yon icin 6ncelikle calistigimiz kuruma gii-
venmeniz gerekiyor. Bizler, calistigimiz fir-
maya ve iriinlerimize giiveniyoruz. Bunla-
rin yan sira olumlu diisiince giiciinii des-
tekleyen egitimler aliyoruz. Bu egitimler de
motivasyonumuzu artiriyor.

Ahmet Ogiitcii: Bir tibbi tanitim sorumlu-
sunun en énemli motivasyon kaynag: elde
ettigi basaridir. Tiim giintiniiz kotii gecmis
olabilir, bircok olumsuzlukla karsilasmis
olabilirsiniz. Ancak aksam bir eczaneye git-
tiginizde ve satigimi yaptiginiz tirtiniin rece-
telendirildigini goriince motivasyonunuz
hizlica artacaktur.

Mustafa Ciger: Sirketin bizlere verdigi egi-
timlerin icinde stres yonetimleri de var.
Bizler top bir kez direkten geri geldiginde,
bir sonraki vurusta gol olacagin ¢ok iyi bi-
liyoruz. Bunun icin de her zaman bir sonra-
ki vurusa haziriz. Anlk reaksiyonlar veri-
yoruz ancak bunlar da son derece normal.
Kisa bir siire sonra tekrar ayni seviyeye ge-
lerek ¢alismalarimiza devam ediyoruz. Oz
benligimize geri doniiyoruz. Her seyden
once inancimiz ve giivenimiz tam.

Bora Yildiran: Motivasyon bizim isimizde
cok onemli bir sey. Bizim y6neticilerimiz o
glinlin motivasyonunu saglayamadiginiz
anda hicbir miisterinizi ziyaret etmeyin
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derler. O giin tamamen izinli olabilirsiniz.
Boyle calismak size yarardan ¢ok zarar ge-
tirecektir. Bizim isimiz, kars: tarafa pozitif
bir seyler gotiirmek. Bunu da yapmak zo-
rundayiz. Negatif bir durumdaysanmiz size
ancak dostlariniz tolerans gosterirler. Miis-
terileriniz bu toleransi gostermezler. Giin
icinde yasadigimiz motivasyon eksikligi ta-
mamen iginize yansiyacaktir. Bu da dogru
seylerin yanlis olmasini saglayabilir. Agz-
nizdan cikacak yanhs bir kelime bir anda
her seyi tersine cevirebilir.

Sirketinizin kisisel motivasyonunuza
olan katkis1 nasil?

Bora Yildiran: Bir tibbi tanitim sorumlusu
icin normal maasinin disinda aldig1 prim,
cok motive edici oluyor. Ne kadar maas alir-
saniz ona gore bir yasam tarzina sahip olu-
yorsunuz. Prim adi altinda gelen para, ashn-
da sizin bagarimzin somut bir géstergesi.

Ahmet Ogiitcii: Sirket motivasyonu yiik-
sek tutmak adina ve basariyr 6diillendir-
mek icin aylik satis performanslarina gore
primlendirme yapiyor. Bunun disinda yil-
lik toplantilarda basariya gore cesitli odiil-
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lendirmeler yapiliyor. Bu &diiller her za-
man maddi olmuyor tabi. Iyi bir i ortamu,
caliganlar1 anlayan ve dinleyen yoneticiler
de ¢ok onemli. Tiim bunlar motivasyonun
stirekli yiiksek tutulmasini sagliyor.

Tolga Cankaya: Sirketin bize sundugu di-
ger olanaklardan biri de Sandoz Akademi.
Motivasyonunuzu yiiksek tutarak basariya
ulastigimizda ve burada siirekliligi sagladi-
gmizda bu yoénetici havuzuna seciliyorsu-
nuz. Burada belirli egitimler alarak sirket
biinyesinde y6netici olarak atanabiliyorsu-
nuz. Bu da bizleri daha basarili olmamiz
icin motive ediyor.

Vefa Akdeniz: Ilac sektdriinde esas olan
sey huzurdur. Huzursuz oldugunuzda bu
isi yapma sansiniz kalmiyor. I¢ huzurunuz
yoksa kendinizi motive edip, satis yapamr-
yorsunuz. Hatta bu iste kalma sansimz bile
olmuyor. Sektérde uzun siiredir ¢alisan in-
sanlara baktiginizda dingin olduklarini go-
riirsiiniiz. Karginizdaki insam tanimak bile
¢ogu zaman motivasyonu sagliyor. Huzurlu
bir girket ve calisma ortami, basarinin te-
melinde yatiyor.

Sandoz:Samsun Bolge Satrs Ekibi

[ - *

Birlikte yaptiginiz sosyal faaliyetler var
m1? Is disinda da birlikte vakit geciriyor
musunuz?

Mustafa Ciger: Takim olarak eger yapa-
bilirsek ailece, olmadig1 zamanlarda da
bizler bir araya gelmeye calisiyoruz. Paint-
ball ve bowling turnuvalar: diizenliyoruz.
Bunun disinda ¢ok sik hali saha maclar1
diizenliyoruz. Sinema ve tiyatro organizas-
yonlarimiz da oluyor. Bu sosyal faaliyetler
bizi bir arada tutuyor.

Guven basanda Kkilit

rol oynuyor

Sandoz Samsun Bélge ise Ordu, Sinop,
Amasya, Corum, Tokat, Sivas ve Samsun
olmak iizere toplamda 7 ilde ¢alismalarini
yiiriitiiyor. Ates ekibinde 4, Su ekibinde 4,
Toprak ekibinde 3 ve Hava ekibinde 3 kisi
bulunuyor. Bunun disinda takim icerisinde
eczanelerle calismalarini devam ettiren ec-
zane miisteri temsilcileri de yer aliyor. Bsl-
ge Tanmitim Miidiirleri Sinan Sahinter ve
Ugur Kara, ¢ok hizli degisen bir sektérde
calistiklarimi ve buna ayak uydurmak icin
kendilerinin de siirekli olarak yenilendigini
ifade ediyor.

35



lyi bir

arkadaslik,
sevgi ve saygl
ortami bu isin

temeli.
Sahadaki

calismalarimizi

buna gore

bicimlendiriyoruz.
Ikili iliskiler bu

sektorde

oldukca onemli.

Sizi ilac sektoriinde satis isine iten giic
neydi? Nasil bu sektore basladimiz?

Ugur Kara:

Ilag sektoriine girmeden
once 2 yil boyunca 6gret-
menlik yaptim. Bundan
sonra da bir yil sigorta
isinde ¢alisgtim. Kamu ve
ozel sektér arasindaki
farklar1 gérme sansim ol-
du. Edindigim bu tecrii-
be sonucunda tercihimi 6zel sektérden ya-
na kullandim. Ozel sektériin kendisine has
dinamiklerini ¢cok sevdim. Bir kere girince
bir daha da cikamadim.

Ahmet Erbilgin:

Ben jeoloji mithendisi-
yim. Universiteden son-
ra ilk olarak Giresun’da
bir santiyede c¢aligmaya
basladim. Ancak bir siire
sonra daha hareketli bir
sektor olan ilaca gecme
karar1 aldim. Bu sektor-
de insanlarla daha birebir ¢alisabiliyorsu-
nuz. Ben ilag¢ sektoriiniin bu yoniinii cok sev-
dim. Bu anlamda insanlarla iletisimde olabi-
lecegim bu isi sectigim icin ¢ok memnunum.

Levent Ozkemahh:
Balikcilar denize acilma-
dan ve orada bulunma-
dan rahat duramazlar.
Bizim sektoriimiiz de as-
linda buna benziyor. flac
kokusunu bir kere alan
bir daha geri dénemiyor.
Zaman igerisinde kurum
degisebiliyor ancak sekt6r digina ¢ikmak is-
temiyorsunuz.

Satista basariy: elde etmede takim
olmak, olabilmek son derece 6nemli bir
ozellik. Siz ekip olarak bunu nasil
basariyorsunuz?

Ozgiir Yaman:

flag sektoriinde satig isinde, birliktelik ve
yakinlik ¢ok fazla. Bizde kendi ekibimiz ice-
risinde bunu sonuna kadar yasiyoruz. Eki-
bimdeki herkes benden ¢ok daha tecriibeli.
Ancak ilk geldigimde ¢ok iyi karsilandim.
Sanki yillardir burada calistyormusum gibi
hi¢ yabancilik cekmedim. Herkes tecriibele-
rini paylast1 benimle. Bir futbol takimi gibi
hareket ediyoruz bizler bireysel olarak he-
pimiz ¢ok giizel oynuyoruz ve ancak takim
oldugumuzda golii atabiliyoruz.

Ali Suvaci:

Bu ekibin zaman iceri-
sindeki olusum siirecinde
bir¢ok kisi ekibe uyum
sagladi. Ancak uyum
saglayamayanlar tutuna-
madilar. Bu ekibin baga-
risinda uzun siiredir bir-
likte olmamuz ve saglad-
gumiz bu uyum yatiyor. Burada bolge yoneti-
cilerimizin de katkisi biiyiik. Sonug olarak
takimdaki kisileri buraya secen kisiler onlar.

Ugur Kara: Takim icerisinde yaratilan kar-
siikli sayg1 ve giiven ortami ¢ok 6nemli.
Diiriistliik de buna eklenince takim olarak
basar1 yolunda adim atabiliyorsunuz.

Tlag sektoriinde satis isini yaparken
basariy: getiren faktorler hangileri?

Ahmet Erbilgin: lyi bir arkadaslik, sevgi
ve sayg1 ortami bu isin temeli. Hepimiz bir
takimin elemanlariyiz. Sahadaki ¢alismala-
rimiz1 buna gore bi¢imlendiriyoruz ve hare-
ket ediyoruz. Ikili iliskiler bu sektorde ol-
dukca énemli.

ilhan Yurt:

Bizler gercekten isimizi
cok severek yapryoruz.
Bu da basarili olmada
cok biiyiik bir etken. Fir-
manin giicii de basarida
6nemli rol oynuyor. San-
\ doz kiiresel bir ilag fir-
mast. Bu kiiresel giicten
gelen bilgiyi aliyoruz ve miisterilerimize su-
nuyoruz. Bunun disinda bélge yoneticileri-
miz ve calisma arkadaslarimiz da basari-
mizda 6nemli rol oynuyorlar. Birbirimize
olan destegimizi hi¢ esirgemiyoruz. Cogu
firmaya goére daha az bir kadroyla bolge-
mizde calisiyoruz ama bu agigimiz1 birbiri-
mize destek vererek ve sahaya yansitarak
kapatiyoruz. Bizim en biiyiik bagarimiz bu.

Ergin Kurnaz:

Takim icerisinde ¢ok iyi
bir aile ortamimiz var.
Birbirimizin agiklarini
cok iyi kapatiyoruz. Si-
kintilarimizi ve sevincle-
rimizi birlikte yasiyoruz.
Bu da calisirken basariy1
beraberinde getiriyor.

Ozgiir Yaman: Calistiginiz bolgelerde ilk
amir ¢ok 6nemlidir. Bizler bu konuda da
cok sanshyiz. Her seyi bolge yoneticilerimiz
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ile paylasabiliyoruz. En olumsuz konu bile
olabilecek en olumlu tarzda bize iletiliyor.
Moral motivasyonumuz bozulmuyor. Bir
seyi séylemenin birkac yolu var ve y6netici-
lerimiz genellikle bunun en az kiric1 olani-
m seciyorlar. Moraliniz bozulmadig1 za-
man bagar1 da geliyor zaten. Gelmez ise
kendinizi sucluyorsunuz.

Sinan Sahinter: Cok zor bir sektérde cali-
styoruz. Dinamikler inamlmaz degisken
ve bunlara ayak uydurmak cok giic. Bunla-
ra ekip halinde uyum saglamak da. Birin-
cisi inan¢ cok énemli bir kriter. Isinizi sev-
meniz ve ona inanmaniz gerekiyor. Bizim
arkadasglarimizin en biiyiik avantaji, sek-
tor ortalamasinin ¢ok altinda bir kadroyla
calisirken ortaya koydugumuz destek orta-
mi. Sektorde oldukca anlamli is sonuclar:
liretiyoruz.

Takim iiyeleri arasindaki iletisim cok
o6nemli bir basar1 kriteri. Kendi
aranizdaki iletisiminiz nasil? Zaman
zaman ortaya ¢ikan sorunlarla nasil
basa cikiyorsunuz?

Levent Ozkemahli: Genis bir cografi alan-
da calistyoruz ve kimi zaman yetisemedigi-
miz bolgelerde birbirimize destek oluyo-
ruz. Toplam anlamda tiim Sandoz adina
isimizi yapmaya calistyoruz. Gidemedigi-
miz yerlerde de diger arkadaslarimiz bizim
yerimize {iiriinlerimizin tanitimim gercek-

lestiriyorlar.

Ozgiir Yaman:

Saha icinde c¢alisgirken
siirekli iletisim halinde-
yiz. Giin icinde ¢ok sik
telefonla konusuyoruz.
Bunun disinda da Pazar-
tesi giinleri toplantilari-
muz oluyor. Haftanin de-
yapip
ona gore neler yapacagimizi kararlastiriyo-
ruz. Giin i¢inde diyalogda oldugumuz icin

gerlendirmesini

hicbir zaman iletisimimiz kopmuyor. Bir
adim atarken diger arkadagimizin da attig
adimu bilmek zorundayiz. Ciinkii daha 6n-
ceden aymi yere gidip, ayni isi yapmus olabi-
lir. buna dikkat etmek zorundayiz.

Sinan Sahinter: Genelde bélge olarak yap-
tigimiz toplantilar1 aylik olarak planlamaya
calistyoruz. Bunlari da sirket merkezinde
gerceklestirilen toplantilarin hemen ertesi-
ne koymaya ozen gosteriyoruz. Merkezin
hedeflerine uyum saglamak icin bu yolu se-
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ciyoruz. Once merkez, sonra bolge toplanti-

lar1 yapiyoruz. Kimi zaman kendi aramizda
yaptigimiz toplantilarin aksadigi aylar da
olabiliyor ama genel toplantilar1 diizenli
yapmaya c¢alisiyoruz. Bunun diginda stirek-
li telefon trafigimiz var. Bélge yoneticileri
olarak devamli sahada oluyoruz ve arka-
daslarimiza destek vermeye calisiyoruz. Bu-
rada da bir iletisim s6z konusu oluyor. Sir-
ketin mail trafigi de burada ¢cok énemli. Bu
yolla da her tiirlii bilgi aligverisini yapmak
miimkiin. En ¢ok kullandigimiz haberles-
me araci bu ashinda.

Ugur Kara: Bunun disinda giin icinde ta-
kim olarak yakaladigimiz basarilari ve
olumlu sonuglar1 paylasarak motivasyonu-
muzu da artirmaya calisiyoruz. Bu anlam-
da, isin olmazsa olmazlarindan daha ¢ok
kendi aramizdaki basarilar1 paylasarak gii-
climiizii en tist seviyede tutmaya 6zen gos-
teriyoruz.

Motivasyonunuzu nasil yiiksek
tutuyorsunuz? Giine nasil
hazirlanmiyorsunuz? Giin icinde
karsilastiginiz zorluklar karsisinda
kendinizi nasil motive ediyorsunuz?

Ozgiir Yaman: Giine sevdigim bir insam
arayarak ve onun sesini duyarak baglamay1
cok seviyorum. Bizlerin giine giizel basla-
mas1 mecburi. Ciinkii miisterilerimiz olan
doktorlara ve eczanelere kendi sorunlari-
miz1 yansitamayiz. Bolge miidiiriimiiz ya
da arkadasimiz bunu anlayabilir ancak on-
lar anlamazlar. Bizden her zaman giiler yiiz
bekliyorlar. Bunu sabahtan basarmanin en
énemli yolu da sabahlar1 sevdiginiz birileri

ile konugmak.

Sinan Sahinter:

Bu iste, bir miisteriden
ciktiginda yasadigin her-
hangi bir olumsuzlugu,
diger bir miisteriye tasi-
maman gerekiyor. Aslin-
da herkes kendi ic moti-
vasyonunu kendisi yapi-
yor. Bunu da yapmak zo-
runda zaten. Meslegin en 6nemli 6gretisi
bu olsa gerek. Hayat bir oyunsa ve biz de
oyuncularsak, bu tiyatroyu sonuna kadar
oynuyoruz. Yogun bir tempoda rol yapiyo-
ruz. Bu roller gercege ne kadar yansiyorsa,
o kadar basarili oluyoruz ashinda.

Ugur Kara: Motivasyona giin bazinda de-
gil de y1l bazinda bakmak gerekiyor sani-

rim. Yillik izinlerde isi diistinmeyecek bi-
cimde bir tatil yapmak, sevdiginiz bir seyi
yapmak ¢ok onemli. Ben her yil iyi bir kon-
sere gitmeye, iyi bir tatil yapmaya, desarj
olabilecegim bir sekilde kendimi hazirla-
maya 6zen gosteriyorum.

Sizin basarmizda ve motivasyonda
sirketin tavri ne kadar etkili oluyor?

Sinan Sahinter: Ben yaklasik 14 yildir bu
sektordeyim. Ve bulundugum sirkette tic
ayn kiiltiirti yasama sansina eristim. San-
doz, bu anlamda sektdriin en énemli ve di-
namik firmalarindan biri. Calisanlara su-
nulan imkanlar anlaminda diger firmalar-
dan daha farkli bir noktada bulunuyoruz.
Ozel saglik sigortalarimiz ve hayat sigorta-
larimiz var. Sektér ortalamasinin iizerinde
maas aliyoruz. Ozlitk ve yan haklar konu-
sunda ¢ok olumlu gelismeler yasadik.

Klasik bir is giiniiniiz nasil geciyor?
Ahmer Erbilgin: Tibbi tamitim sorumlula-
rimn hi¢bir giinii digerlerine benzemiyor.
Bu noktada bizim giinlerimiz aym1 ge¢mi-
yor. Her giin birbirinden farkli oluyor.
Farkl kisilerle goriisiiyoruz ve zamanla zi-
yaret ettigimiz miisterilerimizde neler de-
gistigini bilmedigimiz i¢in hicbir zaman ay-
n1 ge¢cmiyor giinler. Samsun merkez ¢alisa-
niy1z ama farkh bolgelerdeki sehirlere gide-
rek farkli seyler yasiyoruz. Bunlarin hepsi
bizlere tecriibe olarak geri doniiyor.

Sizler sahada calisirken sirketinizin
giiciinii arkamzda hissediyor musunuz?

ilhan Yurt: Sandoz'un marka degeri olarak
rakiplerinden ayrilan cok farkli 6zellikleri
var. Doktorlara ve eczacilara gittigimizde
kimi zaman ayakta karsilanmiyoruz. Bu da
sahadaki caliymalarimizda bizlere giic veri-
yor. Herkes bizi taniyor ve nasil ¢caligtigimi-
21 biliyor. Uriin ve marka bilgisi bu anlam-
da olduk¢a olumlu.

Bir takimini iiyeleri olarak birlikte
yaptigiiz sosyal faaliyetler var mi?

flhan Yurt: Maclar yapiyoruz ve dénem
dénem piknik organizasyonlarimiz oluyor.
bu organizasyonlar sayesinde aramizdaki
iligkileri giiclendiriyor ve birlikteligimizi
artirmig oluyoruz. Bu baglamda da haftaici
ise baslarken daha giiler yiizlii ve motive
oluyoruz. Birlikte yaptigimiz sosyal faali-
yetlerde yasadiklarimizi paylasarak giiliiyo-
ruz. Sonrasinda da siki bir toplanti ve haf-
tanin degerlendirmesini yaparak giine bas-
liyoruz.
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