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Sat›flTak›m›

lobal alanda faaliyet gösteren bir
ilaç flirketi olan Sandoz, tüm dünya-
da sa¤l›k hizmetlerine ulaflabilmele-

ri için yüksek kaliteli, uygun fiyatl› ve erifli-
lebilir ilaçlar üretme felsefesi ile çal›fl›yor.
950’den fazla molekül içeren bir ürün port-
föyüne sahip olan Sandoz, farkl› stratejileri
ve insan odakl› yaklafl›m› ile ilaç pazar›n›n
en önemli oyuncular›ndan biri. 

Sandoz Türkiye ise üretim kapasitesi ve
sat›fl organizasyonu ile pazar›n en büyük
oyuncular›ndan biri olarak çal›flmalar›na

devam ediyor. Sandoz Türkiye’de üretilen
ilaçlar 130’dan fazla ülkede kullan›l›yor.
2008 y›l›nda sat›fl hedeflerinin yüzde 1 üze-
rine ç›kan flirket, yurtiçi sat›fllarda ise 2007
y›l›na göre yüzde 32’lik art›fl gerçeklefltirdi. 

Misyonunu insanlara yüksek kaliteli,
uygun fiyatl› ve daha kolay eriflilebilir ürün-
ler sunmak olarak belirleyen flirketin en
önemli gücü ise insan kaynaklar›. Tüm Tür-
kiye’ye yay›lan bir sat›fl organizasyonuna sa-
hip olan Sandoz, flirket de¤erlerine ba¤l› ka-
larak sat›fl yapan t›bbi tan›t›m  sorumlular›

Sandoz Ankara Bölge Sat›fl Ekibi 

Sat›fl Tak›m›
bölümümüzün
bu ayki konu¤u
Sandoz Samsun
ve Ankara Bölge
ekipleri...

Yenilikçi, yarat›c›
ve sonuç odakl›
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ile baflar›y› elde ediyor. Son olarak ‹stanbul
Maden ve Metaller ‹hracatç› Birlikleri tara-
f›ndan 2008 y›l›nda Eczac›l›k Ürünleri ‹hra-
catç›lar› aras›nda yaklafl›k 15 ülkeye yapt›¤›
toplam  58.9 milyon Dolarl›k  ihracat› ile bi-
rinci oldu. Biz de bu ay Sat›fl Tak›m› bölü-
mümüzde Sandoz Samsun ve Sandoz Anka-
ra bölgede çal›flmalar›n› yürüten saha kad-
rolar› ile söylefliler gerçeklefltirdik. 

Ana hedef verimlilik 
Sandoz Ankara Bölge, 5 ayr› grup içerisin-
de yer alan toplam 25 kifli ile flirketin ürün-
lerini pazarl›yor ve sat›yor. Bölge Tan›t›m
Müdürü Ahmet Ö¤ütçü, Atefl, Toprak, Su,
Hava ve Eczane Müflteri Temsilcileri ekip-
lerinden oluflan tak›m›n az kifliyle, ancak
çok verimli bir çal›flma ortam› yakalayarak
baflar›ya ulaflt›¤›n› söylüyor.  

Çok h›zl› ve dinamik bir sektör olan
ilaçta çal›flmalar›n›z› yürütüyorsunuz.
Sizi bu sektöre ve sat›fla iten temel 
güç neydi?  

Tolga Çankaya:
Benim ilaç sektörüne gi-
riflim oldukça nadir rast-
lanan bir sebebe dayan›-
yor. Babam da ilaç sektö-
ründe ve Sandoz’da gö-
rev yapan bir t›bbi tan›-
t›m sorumlusu idi. Son-
ras›nda baflka bir firma-

da Türkiye Pazarlama ve Sat›fl Müdürü ola-
rak da görev yapt›. Uzun y›llar bu sektörde
emek verdi. Annem ise bir devlet memuru
idi. Ben küçük yafllardan itibaren hem özel
sektörün hem de kamunun flartlar›n› göre-
rek büyüdüm. Bana cazip gelen babam›n
mesle¤i oldu. Ayn› mesle¤i babamdan dev-
ralarak devam ettiriyorum. 

Haydar Alpy›ld›z: 
Beni bu sektöre iten kifli
ise ablam. Bir eczac›
olan ablam›n yan›nda
çal›flmaya bafllamadan
önce bu sektör hakk›nda
çok fazla bilgi sahibi de-
¤ildim. Eczanesinde ona
yard›m etmeye bafllay›n-

ca ilaç sektörünü tan›y›p sevdim. Kendisine
has dinamiklerinin benim kiflili¤ime çok
uygun oldu¤unu düflündüm. Uzun y›llard›r
da bu sektörde çal›fl›yorum.  

Hakan Y›ld›z: Bu sektöre girerken hemen
herkesin gözlemledi¤i insanlar oluyor. Be-

nim ailemde de böyle insanlar vard›. D›fla-
r›dan bak›ld›¤›nda sektörün sundu¤u ola-
naklar çok cazip geliyor. ‹lk bak›flta bu ifli
bilmeyen insanlar için en cazip gelen yönü
bunlar. Ancak iflin içine girince sektörün
böyle olmad›¤›n› ve istedi¤iniz seviyeye
ulaflmak için çok çal›flmak gerekti¤ini anl›-
yorsunuz. Her fley zamanla ö¤reniliyor. 

Ça¤atay Budak:
‹laç sektörünün d›flar›-
dan görünen çok güzel
yanlar› var. Son model
arabalar, iyi giyim ola-
naklar›, doktorlarla ça-
l›flmak. Bunlar çok güzel
ancak iflin içine girdik-
ten sonra insan›n hayat

tarz›n› belirleyen fleyler oldu¤unu fark edi-
yorsunuz. ‹nsan ancak kendi yap›s›na uy-
gun ifllerde çal›fl›nca baflar›y› yakal›yor. Di-
namik ve aktif bir hayat düflünüyorsan›z,
sürekli baflar›l› olmak istiyorsan›z mutlaka
t›bbi tan›t›m sorumlusu olmal›s›n›z. Zaten
bu yap›da olmayan kifliler, bir zaman sonra
iflten ayr›l›yorlar. T›bbi tan›t›m sorumlulu-
¤u çok aktif bir ifl. 

Volkan Ar›alp:
Ben bu ifli h›zl›, tempolu
ve dinamik oldu¤u için
seçtim. Akflama kadar
masa bafl›nda oturup ifl
yapmay› sevmiyorum.
Gün içinde sürekli de¤i-
flik insanlarla tan›fl›yor-
sunuz. Sat›fl yapt›kça da

haz al›yorsunuz. Her zaman stres alt›nda
oluyor ve bu güdüyle baflar›n›n peflinde ko-
fluyorsunuz. 

Ahmet Ö¤ütçü:
‹laç sektöründe sat›fl ifliy-
le u¤rafl›rken, çok yo¤un
tempoda ve yüksek
emekle çal›fl›yorsunuz.
Bu sürecin sonunda sat›fl
yapt›¤›n›zda baflar› da
otomatik olarak geliyor
zaten.  

Tamer Balas: Sat›fl iflinde karfl›n›zdaki in-
san› etkilemek oldukça önemli. Zamanla
tecrübe kazanarak karfl›ndaki kifliyi etkili-
yorsun ve baz› fleyleri de¤ifltirdi¤ini görü-
yorsun. Örne¤in sat›fl›n› yapt›¤›n›z ilaç, bir
hekim taraf›ndan reçetelendirildikten son-
ra Türkiye’nin baflka bir köflesine kadar gi-

debiliyor. Bu da sizi çok mutlu ediyor.
‹flimiz birlikte hareket ederek baflar›ya
ulaflmak. 

Sat›flta baflar›y› elde etmede tak›m
olmak, olabilmek son derece önemli biz
özellik. Siz ekip olarak bunu nas›l
baflar›yorsunuz?

Ahmet Ö¤ütçü: Bölgede çal›flan çekirdek
kadro, yaklafl›k 6 y›ld›r buradalar ve birlik-
te çal›fl›yorlar. Sonras›nda tak›ma gelen ki-
fliler de bizlerin aras›na girerek ekibe uyum
sa¤lad›lar. Ekip olarak tak›m olman›n öne-
mine çok inan›yoruz. Bunu sadece iflte de-
¤il, ifl d›fl›nda düzenlendi¤imiz sosyal akti-
viteler ile de destekliyoruz. Hal› saha maç-
lar›m›z oluyor. Bu maçlarda herkes, de¤iflik
mevkilerde oynanarak farkl› alanlarda tec-
rübeler elde etmifl oluyor. 

Ça¤atay Budak: Tak›m olmada sosyal akti-
vitelerin ve birlikte yapt›¤›m›z fleylerin öne-
mine çok inan›yoruz. Her y›lbafl›nda ekip
olarak kendi aram›zda para topluyor ve
farkl› yerlere giderek çocuklara yard›m edi-
yoruz. Bunu gelenek haline getirdik. Bunun
d›fl›nda bayramlarda huzurevlerini ziyaret
ediyoruz. fiirketimiz de bu konuda bizleri
destekliyor. Bu tarz paylafl›mlar çok önemli. 

Mahmut Erdem:
Sosyal alanda yapt›¤›m›z
faaliyetlerin d›fl›nda ifli-
mizle ilgili de tak›m ol-
maya dair çal›flmalar›-
m›z var. Geçti¤imiz gün-
lerde tak›mdaki her bi-
rey, bir arkadafl› hakk›n-
da düflündüklerini ka¤›-

da yazarak ona verdi. Burada olumlu ve
olumsuz yanlar›m›z› görme flans›n› elde et-
tik. Herkes olumsuz yönlerini çözerek bu-
nu tak›ma yans›tmaya çal›flt›. Bu flekilde bir-
birini daha iyi tan›d› ve eksiklerini gördü. 

Bora Y›ld›ran: Bundan önce çal›flt›¤›m fir-
mada kendi ekip arkadafllar›m haricinde
kimseyle iletiflim kuram›yordum. San-
doz’un yap›s›nda verimlilik çok önemli. Bir
bölgede çal›fl›rken di¤er gruplardaki kifliler-
le de birlikte ifl yapabiliyoruz. Benim gide-
medi¤im yerde bir baflka arkadafl›m bana
yard›m ediyor ve iflimi üstleniyor. Her yere
yetiflemedi¤imiz için nokta at›fl› yapmak zo-
runda kal›yoruz. Bu da gruplar ve bireyler
aras›ndaki iletiflimin kuvvetli olmas›n› sa¤-
l›yor. Gerçekten çal›flma verimlili¤imizin
artmas›n›n sebeplerinden biri de bu. 
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Levent Ayd›n:
Tak›m olarak ekipte,
ben olgusu yok, biz olgu-
su var. Hep birlikte San-
doz ç›karlar› do¤rultu-
sunda bir sinerji olufltu-
rarak baflar›y› ulafl›yo-
ruz. Tak›m olarak sahip
oldu¤umuz en önemli

de¤erlerden biri bu.

‹laç sektöründe sat›fl iflini yaparken
baflar›y› getiren kiflisel faktörler ya da
yetenekler hangileri sizce?

Tolga Çankaya: Baflar›ya giden yolda etki-
li olan birçok faktör var ama bunlar›n ara-
s›nda inanç oldukça önemli. ‹nanmak her
fleyin bafl›nda geliyor. Bunun yan›nda bu ifli
meslek olarak seçti¤imizde firmam›z bizle-
re birçok e¤itim olana¤› tan›d›. Sunum tek-
nikleri, sat›fl becerileri, beden dili e¤itimle-
ri, ürün bilgisi vb. Bu e¤itimlerden ö¤rendi-
¤imiz her fleyi bir yerde toplay›p sahaya
yans›tmam›z gerekiyor. Bunun d›fl›nda
kendinizi, flirketinizi, müflterilerinizi ve pa-
zar›n›z› tan›mal›s›n›z. Tüm bu olgular› bir
araya getirip, üstüne inanc› da ekledi¤iniz-
de baflar›ya h›zl›ca ulaflabilirsiniz. 

Mahmut Erdem: Sat›fl iflinde u¤raflan bir
kiflinin öncelikle özgüvenli ve e¤itimli ol-
mas› gerekiyor. ‹laç sektörünü göz önüne
ald›¤›n›zda bir t›bbi tan›t›m sorumlusu h›z-
l› aksiyon alabilmeli. Her durumda h›zl›ca
hareket etmeyi ö¤renmeli. Müflterilerine
karfl› kalite oda¤›ndan hiçbir zaman sap-
mamal›. Hem yarat›c› hem de yenilikçi ola-
bilmeli. Tüm bunlar›n yan›nda bir t›bbi ta-
n›t›m sorumlusu sosyal olabilmeli. Çok
yönlü olarak, müflterilerinin karfl›s›nda da-
ha rahat hareket etmeli ve onlar› sat›fla do¤-
ru yönlendirmeli. ‹nisiyatif alabilmeli ve
bölgesinde çal›fl›rken liderlik vas›flar›na da
sahip olmal›. 

Tamer Balas:
Firman›n izlere vermifl
oldu¤u baz› e¤itimlerin
d›fl›nda kendi kendimizi
gelifltirdi¤imiz durumlar
da oluyor. Bizler asl›nda
toplumun gözünde seç-
kin olan iki mesle¤in
karfl›s›na ç›k›yoruz, ecza-

c›lar ve doktorlar. Toplum içinde ideal
olan meslek gruplar› bunlar. Do¤al olarak
bu insanlarla iletiflim kurmak da çok kolay
olmuyor. Hem kolay hem zor asl›nda. ‹leti-
flim kurabilmek için çok fazla fleye hakim

olmak zorundas›n›z. Bu yeteneklerin baz›-
lar›n› süreç boyunca kullan›yorsunuz. Sat›fl
yapt›¤›m›z kiflilerin karfl›s›nda kesinlikle
suskun kalmamam›z gerekiyor. Somut ola-
rak görülen fleylerin d›fl›nda çal›flt›¤›m›z ki-
flilerle manevi ba¤lar da kuruyoruz. S›k›
iliflkiler kurdu¤unuzda sat›fl daha kolay ha-
le geliyor. 

Burak Erden:
Sat›fl baflar›s›nda meslek
içi e¤itimler de çok
önemli. Çal›flt›¤›m›z ve
üzerinde hekimlerle fikir
al›flveriflinde bulundu¤u-
muz ürünler hakk›nda
ciddi bir hakimiyet kur-
mam›z gerekiyor. Bunun

için periyodik olarak flirketimizin bizlere
vermifl oldu¤u e¤itimler var. Bunlar›n da
d›fl›nda t›bbi tan›t›m sorumlular›n›n kendi
kendilerine konu tekrar› yapabilecekleri
bir internet ortam›na sahibiz. fiirketin ken-
di oluflturdu¤u bu kanal üzerinden e¤itim-
lere çok kolay ulaflabiliyoruz. Bir futbolcu,
futbol oynamay› bilmedi¤i için antreman
yapmaz. Sonuç olarak hepsi profesyoneller.
‹fllerini çok iyi biliyorlar ama maçlardan
önce düzenli antreman yap›yorlar. Bizim
iflimiz de böyle. Sürekli bir de¤iflim ve yeni-
lenme içinde olmam›z gerekiyor. 

Bora Y›ld›ran: 
Sat›fl yaparken bizi ra-
kiplerimizden ay›ran en
önemli özelliklerden biri
de karfl›ya verdi¤imiz gü-
ven. Karfl›n›zdaki kifliye
karfl› ne kadar dürüst ve
aç›ksan›z, o kadar s›k›
bir ba¤ oluflturabilirsi-

niz. Firmam›z›n en büyük özelliklerden bi-
ri bu. Biz hiçbir zaman müflterimize tuta-
mayaca¤› sözler vermiyoruz. E¤er söz ver-
diysek, mutlaka kendimizi tutmak zorunda
hissediyoruz. Her fley güven duymakla bafl-
l›yor. Karfl› tarafa ne kadar dürüst ve aç›k-
san›z gerisi geliyor. 

Hakan Y›ld›z:
Ankara’dan önce 4 y›l
boyuna Konya’da çal›fl-
t›m. Tüm ilçelerine gidi-
yordum. Konya’da ne
Ankara’ya geleli 5 y›l ol-
du ancak halen oradaki
doktorlarla görüflüyo-
rum. Telefonlafl›yoruz.

Bu iliflkiler çok güzel. 

Mustafa Ci¤er:
‹laç sektöründe edindi¤i-
miz bilgileri ve tecrübe-
lerimiz bizi baflar›l› k›l›-
yor. Y›llarca biriktirdi¤i-
miz bilgilerimiz ve her
bir görüflmende elde etti-
¤imiz deneyimlerimiz
var. Bu sektöre girifl çe-

flitli flekillerde oluyor ama ilerleyifl süreçleri
basamakl› ve de¤iflik. fiirket sürekli sizi
güncel tutuyor ve e¤itiyor. Bizler sürekli
müflterilerimizle karfl› karfl›yay›z ancak on-
lara ticari bir kayg› güderek sat›fl yapm›yo-
ruz. Bizim iflimiz dostluk ve insani iliflkiler.
Bizler sayg› ve sevgi içinde, etik kurallara
ba¤l› kalarak çal›fl›yoruz. Para al›flverifli
yapm›yoruz. Bu iliflkiyi devam ettiren kifli-
ler baflar›y› daha rahat yakal›yorlar. 

Motivasyon da en önemli baflar›
kriterlerinden biri. Çok yo¤un ve stresli
bir ifl yap›yorsunuz. Kendinizi güne nas›l
haz›rl›yorsunuz?

Haydar Alpy›ld›z: Burada da en önemli
faktörlerden biri güven. Yüksek motivas-
yon için öncelikle çal›flt›¤›n›z kuruma gü-
venmeniz gerekiyor. Bizler, çal›flt›¤›m›z fir-
maya ve ürünlerimize güveniyoruz. Bunla-
r›n yan› s›ra olumlu düflünce gücünü des-
tekleyen e¤itimler al›yoruz. Bu e¤itimler de
motivasyonumuzu art›r›yor. 

Ahmet Ö¤ütçü: Bir t›bbi tan›t›m sorumlu-
sunun en önemli motivasyon kayna¤› elde
etti¤i baflar›d›r. Tüm gününüz kötü geçmifl
olabilir, birçok olumsuzlukla karfl›laflm›fl
olabilirsiniz. Ancak akflam bir eczaneye git-
ti¤inizde ve sat›fl›n› yapt›¤›n›z ürünün reçe-
telendirildi¤ini görünce motivasyonunuz
h›zl›ca artacakt›r.  

Mustafa Ci¤er: fiirketin bizlere verdi¤i e¤i-
timlerin içinde stres yönetimleri de var.
Bizler top bir kez direkten geri geldi¤inde,
bir sonraki vuruflta gol olaca¤›n› çok iyi bi-
liyoruz. Bunun için de her zaman bir sonra-
ki vurufla haz›r›z. Anl›k reaksiyonlar veri-
yoruz ancak bunlar da son derece normal.
K›sa bir süre sonra tekrar ayn› seviyeye ge-
lerek çal›flmalar›m›za devam ediyoruz. Öz
benli¤imize geri dönüyoruz. Her fleyden
önce inanc›m›z ve güvenimiz tam.  

Bora Y›ld›ran: Motivasyon bizim iflimizde
çok önemli bir fley. Bizim yöneticilerimiz o
günün motivasyonunu sa¤layamad›¤›n›z
anda hiçbir müflterinizi ziyaret etmeyin
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derler. O gün tamamen izinli olabilirsiniz.
Böyle çal›flmak size yarardan çok zarar ge-
tirecektir. Bizim iflimiz, karfl› tarafa pozitif
bir fleyler götürmek. Bunu da yapmak zo-
runday›z. Negatif bir durumdaysan›z size
ancak dostlar›n›z tolerans gösterirler. Müfl-
terileriniz bu tolerans› göstermezler. Gün
içinde yaflad›¤›n›z motivasyon eksikli¤i ta-
mamen iflinize yans›yacakt›r. Bu da do¤ru
fleylerin yanl›fl olmas›n› sa¤layabilir. A¤z›-
n›zdan ç›kacak yanl›fl bir kelime bir anda
her fleyi tersine çevirebilir. 

fiirketinizin kiflisel motivasyonunuza
olan katk›s› nas›l?

Bora Y›ld›ran: Bir t›bbi tan›t›m sorumlusu
için normal maafl›n›n d›fl›nda ald›¤› prim,
çok motive edici oluyor. Ne kadar maafl al›r-
san›z ona göre bir yaflam tarz›na sahip olu-
yorsunuz. Prim ad› alt›nda gelen para, asl›n-
da sizin baflar›n›z›n somut bir göstergesi. 

Ahmet Ö¤ütçü: fiirket motivasyonu yük-
sek tutmak ad›na ve baflar›y› ödüllendir-
mek için ayl›k sat›fl performanslar›na göre
primlendirme yap›yor. Bunun d›fl›nda y›l-
l›k toplant›larda baflar›ya göre çeflitli ödül-

lendirmeler yap›l›yor. Bu ödüller her za-
man maddi olmuyor tabi. ‹yi bir ifl ortam›,
çal›flanlar› anlayan ve dinleyen yöneticiler
de çok önemli. Tüm bunlar motivasyonun
sürekli yüksek tutulmas›n› sa¤l›yor. 

Tolga Çankaya: fiirketin bize sundu¤u di-
¤er olanaklardan biri de Sandoz Akademi.
Motivasyonunuzu yüksek tutarak baflar›ya
ulaflt›¤›n›zda ve burada süreklili¤i sa¤lad›-
¤›n›zda bu yönetici havuzuna seçiliyorsu-
nuz. Burada belirli e¤itimler alarak flirket
bünyesinde yönetici olarak atanabiliyorsu-
nuz. Bu da bizleri daha baflar›l› olmam›z
için motive ediyor. 

Vefa Akdeniz: ‹laç sektöründe esas olan
fley huzurdur. Huzursuz oldu¤unuzda bu
ifli yapma flans›n›z kalm›yor. ‹ç huzurunuz
yoksa kendinizi motive edip, sat›fl yapam›-
yorsunuz. Hatta bu iflte kalma flans›n›z bile
olmuyor. Sektörde uzun süredir çal›flan in-
sanlara bakt›¤›n›zda dingin olduklar›n› gö-
rürsünüz. Karfl›n›zdaki insan› tan›mak bile
ço¤u zaman motivasyonu sa¤l›yor. Huzurlu
bir flirket ve çal›flma ortam›, baflar›n›n te-
melinde yat›yor. 

Birlikte yapt›¤›n›z sosyal faaliyetler var
m›? ‹fl d›fl›nda da birlikte vakit geçiriyor
musunuz? 

Mustafa Ci¤er: Tak›m olarak e¤er yapa-
bilirsek ailece, olmad›¤› zamanlarda da
bizler bir araya gelmeye çal›fl›yoruz. Paint-
ball ve bowling turnuvalar› düzenliyoruz.
Bunun d›fl›nda çok s›k hal› saha maçlar›
düzenliyoruz. Sinema ve tiyatro organizas-
yonlar›m›z da oluyor. Bu sosyal faaliyetler
bizi bir arada tutuyor. 

Güven baflar›da kilit 
rol oynuyor
Sandoz Samsun Bölge ise Ordu, Sinop,
Amasya, Çorum, Tokat, Sivas ve Samsun
olmak üzere toplamda 7 ilde çal›flmalar›n›
yürütüyor. Atefl ekibinde 4, Su ekibinde 4,
Toprak ekibinde 3 ve Hava ekibinde 3 kifli
bulunuyor. Bunun d›fl›nda tak›m içerisinde
eczanelerle çal›flmalar›n› devam ettiren ec-
zane müflteri temsilcileri de yer al›yor. Böl-
ge Tan›t›m Müdürleri Sinan fiahinter ve
U¤ur Kara, çok h›zl› de¤iflen bir sektörde
çal›flt›klar›n› ve buna ayak uydurmak için
kendilerinin de sürekli olarak yenilendi¤ini
ifade ediyor. 

Sandoz Samsun Bölge Sat›fl Ekibi 
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Sizi ilaç sektöründe sat›fl ifline iten güç
neydi? Nas›l bu sektöre bafllad›n›z?

U¤ur Kara:
‹laç sektörüne girmeden
önce 2 y›l boyunca ö¤ret-
menlik yapt›m. Bundan
sonra da bir y›l sigorta
iflinde çal›flt›m. Kamu ve
özel sektör aras›ndaki
farklar› görme flans›m ol-
du. Edindi¤im bu tecrü-

be sonucunda tercihimi özel sektörden ya-
na kulland›m. Özel sektörün kendisine has
dinamiklerini çok sevdim. Bir kere girince
bir daha da ç›kamad›m. 

Ahmet Erbilgin:
Ben jeoloji mühendisi-
yim. Üniversiteden son-
ra ilk olarak Giresun’da
bir flantiyede çal›flmaya
bafllad›m. Ancak bir süre
sonra daha hareketli bir
sektör olan ilaca geçme
karar› ald›m. Bu sektör-

de insanlarla daha birebir çal›flabiliyorsu-
nuz. Ben ilaç sektörünün bu yönünü çok sev-
dim. Bu anlamda insanlarla iletiflimde olabi-
lece¤im bu ifli seçti¤im için çok memnunum. 

Levent Özkemahl›:
Bal›kç›lar denize aç›lma-
dan ve orada bulunma-
dan rahat duramazlar.
Bizim sektörümüz de as-
l›nda buna benziyor. ‹laç
kokusunu bir kere alan
bir daha geri dönemiyor.
Zaman içerisinde kurum

de¤iflebiliyor ancak sektör d›fl›na ç›kmak is-
temiyorsunuz. 

Sat›flta baflar›y› elde etmede tak›m
olmak, olabilmek son derece önemli bir
özellik. Siz ekip olarak bunu nas›l
baflar›yorsunuz?

Özgür Yaman:
‹laç sektöründe sat›fl iflinde, birliktelik ve
yak›nl›k çok fazla. Bizde kendi ekibimiz içe-
risinde bunu sonuna kadar yafl›yoruz. Eki-
bimdeki herkes benden çok daha tecrübeli.
Ancak ilk geldi¤imde çok iyi karfl›land›m.
Sanki y›llard›r burada çal›fl›yormuflum gibi
hiç yabanc›l›k çekmedim. Herkes tecrübele-
rini paylaflt› benimle. Bir futbol tak›m› gibi
hareket ediyoruz bizler bireysel olarak he-
pimiz çok güzel oynuyoruz ve ancak tak›m
oldu¤umuzda golü atabiliyoruz. 

Ali Suvac›: 
Bu ekibin zaman içeri-
sindeki oluflum sürecinde
birçok kifli ekibe uyum
sa¤lad›. Ancak uyum 
sa¤layamayanlar tutuna-
mad›lar. Bu ekibin bafla-
r›s›nda uzun süredir bir-
likte olmam›z ve sa¤lad›-

¤›m›z bu uyum yat›yor. Burada bölge yöneti-
cilerimizin de katk›s› büyük. Sonuç olarak
tak›mdaki kiflileri buraya seçen kifliler onlar. 

U¤ur Kara: Tak›m içerisinde yarat›lan kar-
fl›l›kl› sayg› ve güven ortam› çok önemli.
Dürüstlük de buna eklenince tak›m olarak
baflar› yolunda ad›m atabiliyorsunuz.

‹laç sektöründe sat›fl iflini yaparken
baflar›y› getiren faktörler hangileri?

Ahmet Erbilgin: ‹yi bir arkadafll›k, sevgi
ve sayg› ortam› bu iflin temeli. Hepimiz bir
tak›m›n elemanlar›y›z. Sahadaki çal›flmala-
r›m›z› buna göre biçimlendiriyoruz ve hare-
ket ediyoruz. ‹kili iliflkiler bu sektörde ol-
dukça önemli. 

‹lhan Yurt:
Bizler gerçekten iflimizi
çok severek yap›yoruz.
Bu da baflar›l› olmada
çok büyük bir etken. Fir-
man›n gücü de baflar›da
önemli rol oynuyor. San-
doz küresel bir ilaç fir-
mas›. Bu küresel güçten

gelen bilgiyi al›yoruz ve müflterilerimize su-
nuyoruz. Bunun d›fl›nda bölge yöneticileri-
miz ve çal›flma arkadafllar›m›z da baflar›-
m›zda önemli rol oynuyorlar. Birbirimize
olan deste¤imizi hiç esirgemiyoruz. Ço¤u
firmaya göre daha az bir kadroyla bölge-
mizde çal›fl›yoruz ama bu aç›¤›m›z› birbiri-
mize destek vererek ve sahaya yans›tarak
kapat›yoruz. Bizim en büyük baflar›m›z bu. 

Ergin Kurnaz:
Tak›m içerisinde çok iyi
bir aile ortam›m›z var.
Birbirimizin aç›klar›n›
çok iyi kapat›yoruz. S›-
k›nt›lar›m›z› ve sevinçle-
rimizi birlikte yafl›yoruz.
Bu da çal›fl›rken baflar›y›
beraberinde getiriyor.

Özgür Yaman: Çal›flt›¤›n›z bölgelerde ilk
amir çok önemlidir. Bizler bu konuda da
çok flansl›y›z. Her fleyi bölge yöneticilerimiz

‹yi bir
arkadafll›k, 
sevgi ve sayg›
ortam› bu iflin
temeli.
Sahadaki
çal›flmalar›m›z›
buna göre
biçimlendiriyoruz.
‹kili iliflkiler bu
sektörde
oldukça önemli. 
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ile paylaflabiliyoruz. En olumsuz konu bile
olabilecek en olumlu tarzda bize iletiliyor.
Moral motivasyonumuz bozulmuyor. Bir
fleyi söylemenin birkaç yolu var ve yönetici-
lerimiz genellikle bunun en az k›r›c› olan›-
n› seçiyorlar. Moraliniz bozulmad›¤› za-
man baflar› da geliyor zaten. Gelmez ise
kendinizi suçluyorsunuz. 

Sinan fiahinter: Çok zor bir sektörde çal›-
fl›yoruz. Dinamikler inan›lmaz de¤iflken
ve bunlara ayak uydurmak çok güç. Bunla-
ra ekip halinde uyum sa¤lamak da. Birin-
cisi inanç çok önemli bir kriter. ‹flinizi sev-
meniz ve ona inanman›z gerekiyor. Bizim
arkadafllar›m›z›n en büyük avantaj›, sek-
tör ortalamas›n›n çok alt›nda bir kadroyla
çal›fl›rken ortaya koydu¤umuz destek orta-
m›. Sektörde oldukça anlaml› ifl sonuçlar›
üretiyoruz. 

Tak›m üyeleri aras›ndaki iletiflim çok
önemli bir baflar› kriteri. Kendi
aran›zdaki iletifliminiz nas›l? Zaman
zaman ortaya ç›kan sorunlarla nas›l
bafla ç›k›yorsunuz?

Levent Özkemahl›: Genifl bir co¤rafi alan-
da çal›fl›yoruz ve kimi zaman yetiflemedi¤i-
miz bölgelerde birbirimize destek oluyo-
ruz. Toplam anlamda tüm Sandoz ad›na
iflimizi yapmaya çal›fl›yoruz. Gidemedi¤i-
miz yerlerde de di¤er arkadafllar›m›z bizim
yerimize ürünlerimizin tan›t›m›n› gerçek-
lefltiriyorlar. 

Özgür Yaman: 
Saha içinde çal›fl›rken
sürekli iletiflim halinde-
yiz. Gün içinde çok s›k
telefonla konufluyoruz.
Bunun d›fl›nda da Pazar-
tesi günleri toplant›lar›-
m›z oluyor. Haftan›n de-
¤erlendirmesini yap›p

ona göre neler yapaca¤›m›z› kararlaflt›r›yo-
ruz. Gün içinde diyalogda oldu¤umuz için
hiçbir zaman iletiflimimiz kopmuyor. Bir
ad›m atarken di¤er arkadafl›m›z›n da att›¤›
ad›m› bilmek zorunday›z. Çünkü daha ön-
ceden ayn› yere gidip, ayn› ifli yapm›fl olabi-
lir. buna dikkat etmek zorunday›z. 

Sinan fiahinter: Genelde bölge olarak yap-
t›¤›m›z toplant›lar› ayl›k olarak planlamaya
çal›fl›yoruz. Bunlar› da flirket merkezinde
gerçeklefltirilen toplant›lar›n hemen ertesi-
ne koymaya özen gösteriyoruz. Merkezin
hedeflerine uyum sa¤lamak için bu yolu se-

çiyoruz. Önce merkez, sonra bölge toplant›-
lar› yap›yoruz. Kimi zaman kendi aram›zda
yapt›¤›m›z toplant›lar›n aksad›¤› aylar da
olabiliyor ama genel toplant›lar› düzenli
yapmaya çal›fl›yoruz. Bunun d›fl›nda sürek-
li telefon trafi¤imiz var. Bölge yöneticileri
olarak devaml› sahada oluyoruz ve arka-
dafllar›m›za destek vermeye çal›fl›yoruz. Bu-
rada da bir iletiflim söz konusu oluyor. fiir-
ketin mail trafi¤i de burada çok önemli. Bu
yolla da her türlü bilgi al›flveriflini yapmak
mümkün. En çok kulland›¤›m›z haberlefl-
me arac› bu asl›nda. 

U¤ur Kara: Bunun d›fl›nda gün içinde ta-
k›m olarak yakalad›¤›m›z baflar›lar› ve
olumlu sonuçlar› paylaflarak motivasyonu-
muzu da art›rmaya çal›fl›yoruz. Bu anlam-
da, iflin olmazsa olmazlar›ndan daha çok
kendi aram›zdaki baflar›lar› paylaflarak gü-
cümüzü en üst seviyede tutmaya özen gös-
teriyoruz. 

Motivasyonunuzu nas›l yüksek
tutuyorsunuz? Güne nas›l
haz›rlan›yorsunuz? Gün içinde
karfl›laflt›¤›n›z zorluklar karfl›s›nda
kendinizi nas›l motive ediyorsunuz? 

Özgür Yaman: Güne sevdi¤im bir insan›
arayarak ve onun sesini duyarak bafllamay›
çok seviyorum. Bizlerin güne güzel baflla-
mas› mecburi. Çünkü müflterilerimiz olan
doktorlara ve eczanelere kendi sorunlar›-
m›z› yans›tamay›z. Bölge müdürümüz ya
da arkadafl›m›z bunu anlayabilir ancak on-
lar anlamazlar. Bizden her zaman güler yüz
bekliyorlar. Bunu sabahtan baflarman›n en
önemli yolu da sabahlar› sevdi¤iniz birileri
ile konuflmak. 

Sinan fiahinter: 
Bu iflte, bir müflteriden
ç›kt›¤›nda yaflad›¤›n her-
hangi bir olumsuzlu¤u,
di¤er bir müflteriye tafl›-
maman gerekiyor. Asl›n-
da herkes kendi iç moti-
vasyonunu kendisi yap›-
yor. Bunu da yapmak zo-

runda zaten. Mesle¤in en önemli ö¤retisi
bu olsa gerek. Hayat bir oyunsa ve biz de
oyuncularsak, bu tiyatroyu sonuna kadar
oynuyoruz. Yo¤un bir tempoda rol yap›yo-
ruz. Bu roller gerçe¤e ne kadar yans›yorsa,
o kadar baflar›l› oluyoruz asl›nda. 

U¤ur Kara: Motivasyona gün baz›nda de-
¤il de y›l baz›nda bakmak gerekiyor san›-

r›m. Y›ll›k izinlerde ifli düflünmeyecek bi-
çimde bir tatil yapmak, sevdi¤iniz bir fleyi
yapmak çok önemli. Ben her y›l iyi bir kon-
sere gitmeye, iyi bir tatil yapmaya, deflarj
olabilece¤im bir flekilde kendimi haz›rla-
maya özen gösteriyorum. 

Sizin baflar›n›zda ve motivasyonda 
flirketin tavr› ne kadar etkili oluyor?

Sinan fiahinter: Ben yaklafl›k 14 y›ld›r bu
sektördeyim. Ve bulundu¤um flirkette üç
ayr› kültürü yaflama flans›na erifltim. San-
doz, bu anlamda sektörün en önemli ve di-
namik firmalar›ndan biri. Çal›flanlara su-
nulan imkanlar anlam›nda di¤er firmalar-
dan daha farkl› bir noktada bulunuyoruz.
Özel sa¤l›k sigortalar›m›z ve hayat sigorta-
lar›m›z var. Sektör ortalamas›n›n üzerinde
maafl al›yoruz. Özlük ve yan haklar konu-
sunda çok olumlu geliflmeler yaflad›k.

Klasik bir ifl gününüz nas›l geçiyor? 

Ahmer Erbilgin: T›bbi tan›t›m sorumlula-
r›n›n hiçbir günü di¤erlerine benzemiyor.
Bu noktada bizim günlerimiz ayn› geçmi-
yor. Her gün birbirinden farkl› oluyor.
Farkl› kiflilerle görüflüyoruz ve zamanla zi-
yaret etti¤imiz müflterilerimizde neler de-
¤iflti¤ini bilmedi¤imiz için hiçbir zaman ay-
n› geçmiyor günler. Samsun merkez çal›fla-
n›y›z ama farkl› bölgelerdeki flehirlere gide-
rek farkl› fleyler yafl›yoruz. Bunlar›n hepsi
bizlere tecrübe olarak geri dönüyor.  

Sizler sahada çal›fl›rken flirketinizin
gücünü arkan›zda hissediyor musunuz?

‹lhan Yurt: Sandoz’un marka de¤eri olarak
rakiplerinden ayr›lan çok farkl› özellikleri
var. Doktorlara ve eczac›lara gitti¤imizde
kimi zaman ayakta karfl›lan›yoruz. Bu da
sahadaki çal›flmalar›m›zda bizlere güç veri-
yor. Herkes bizi tan›yor ve nas›l çal›flt›¤›m›-
z› biliyor. Ürün ve marka bilgisi bu anlam-
da oldukça olumlu. 

Bir tak›m›n› üyeleri olarak birlikte
yapt›¤›n›z sosyal faaliyetler var m›? 

‹lhan Yurt: Maçlar yap›yoruz ve dönem
dönem piknik organizasyonlar›m›z oluyor.
bu organizasyonlar sayesinde aram›zdaki
iliflkileri güçlendiriyor ve birlikteli¤imizi
art›rm›fl oluyoruz. Bu ba¤lamda da haftaiçi
ifle bafllarken daha güler yüzlü ve motive
oluyoruz. Birlikte yapt›¤›m›z sosyal faali-
yetlerde yaflad›klar›m›z› paylaflarak gülüyo-
ruz. Sonras›nda da s›k› bir toplant› ve haf-
tan›n de¤erlendirmesini yaparak güne bafl-
l›yoruz. 


