SATISLARINIZI ARTTIRIN !

FIRAT CAPKIN — satis ve yonetim uzmani
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== Sirketinizi ve Uriin/hizmetlerini tanitmak icin neler yapiyorsunuz ?
Bu aktiviteye biltcenizin % kacini ayiriyorsunuz ?

===P> Satisa sundudgunuz Urliin veya hizmeti satin alacak olan hedef
musterilerinizi belirlediniz mi ?

===P> Pazarin, piyasanin ihtiyaclarini ne kadar iyi gézlemliyorsunuz ?

===D> Sirket olarak ne kadar satis ve misteri odakli oldugunuzu nasll
dlgliyorsunuz ?

===p> Misterinize sizi temsil etmek, Urlin veya hizmetlerini sunmak
lizere gonderdiginiz satis uzmaninizi neye goére sectiniz ?

===P Satis kadronuzu nasil yonetiyorsunuz ?

gibi birkac soruyla baslayalm.



Satis nedir ? Satis, ihtiyaclarin karsilanmasidir. Misteriler ihtiyaclarini, sizden
veya baska bir isletmeden, bir sekilde karsiliyorlar. Iste bu anda miisterinizin
aklina gelmek icin neler yapiyorsunuz ? Akilda kalmak ama iyi bir izlenimle
akilda kalmak, mdisterilerinizin satin alma aninda sizi se¢melerine neden
olabilir. O neden, secme hakki cok olan musterinizi kendinize ¢ekmenin
yollarini aramak gerekli.

Pazarlama yaptiginizda satislarinizin arttigini géreceksiniz. Yillarca egitim
sektoriinde saticl olarak calistim. Sadece satmaya calismanin yetmedigini
yasayarak ogrendim. Onceleri sadece satis goriismeleri yaparken, sonrasinda
duyurular géndermenin, bazi konferanslara sponsor olmanin, hedefledigim
musteri kitlesinin toplu olarak yer aldigi aktivitelerde bulunmanin, marka ve
sirket olarak tanimirhigimi arttirdigini, cok uzun zamandir ulasmak isteyip de
ulasamadi§im kisilere bu tip ortamlarda ¢ok rahat ulastigimi gdérdim. Ilk
irtibati sagladiktan sonra devamini getirmek de sistematik olarak yapilmasi
gereken bir istir. Cok uzun bir zaman sonra da miusterinizin kapisini calabilir
veya kendi isletmenize davet edebilirsiniz. Kisisel tavsiyem ikinci gorismeyi
yapmak icin goriisme tarihini cok fazla uzatmadan yapmak daha etkili oluyor.

Pazarlama faaliyetlerini diizenli olarak yaptiginizda musterinizin aklinda sizi

hatirlayacak bir takim ipuclar kalir ve bunlarin tim(, misteriniz ihtiyaclarini
karsiladigi anda, satin alma islemini sizden yapmasi ile sonuglanabilir.

Forarlomanin amacs,

satsin, gereksis hale gelmesidir.
Poter Drucker, 1975

PAZARLAMA CALISMALARINIZA AGIRLIK




Satislarinizi arttirmanizin  etkili yollarindan biri etkin miugsteri gérlismeleri yapmaktir.
Musterinize gittiginizde veya musteriniz size geldiginde 6zen gosterilmesi gerekli noktalara
kisaca bir gbz atalim ;

Miisterinize gittiginizde ;

Sag, sakal trasi, makyaj, parfiim, el temizligi ve genel temizlik,
Evraklarinizin bulundugu canta,

Kartvizitleriniz, kaleminiz ve not defteriniz,

Giyiminiz ve giyim tarziniz,

Zamaninda goérlisme yerinde olmaniz,

Satisa sundugunuz Griin veya hizmetleriniz ile ilgili bilginiz,
Entelektlel bilginiz,

Dizgln Tlrkge konusabilmeniz ve diksiyonunuz,

Ortam kontrolliniz,

Ilgiyi cekebilmeniz v.b. kriterler sizin gdriismedeki basari kriterleri
arasindadir ve her biri ayri ayri nem tagir.
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Gittiginiz musteriniz ile ilgili bilgi sahibi olmak, goriiseceginiz kisi hakkinda
bilgi sahibi olmak, hep sizin iginizi rahatlatir ve kolaylastirir.

Miisteriniz size geldiginde;

Isletmenizin genel tertip ve diizeni,

Yemek kokmayan bir igletme,

Mimkinse goérismenin toplanti odasinda gergeklestiriimesi,

Musterinize en yapilacak olan icecek ikramlarinin en ¢k bardak ve fincanlarda

yapilmasi,

¢ Isletmenizi gezdirmeniz gerektiginde, her bélim ile ilgili, misterinizi sskmadan ¢ok kisa
bilgiler verebilmeli,

¢ Gortismeyi yaptiginiz anda not alabilmek icin defter ve kaleminiz, ayrica kartvizitinizin
hazir olmasi,

¢ Sag, sakal trasl, makyaj, parfiim, el temizligi ve genel temizlik,

¢ Giyim tarziniz gibi kriterler yine gértisme aninda ki basari kriterlerinden bir bélimun

olusturur.
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Herhangi bir mdisteri goérismesini gerceklestirirken, iletisim engellerinden mutlaka
kurtulmak gerekir. Gorismelerinizin etkin ve verimli gegmesini istiyorsaniz gdrlismeyi
yapacadiniz misteri icin mutlaka hazirlik yapin.



Yukarida anlattiklarim, satiglarinizin artmasina genel bir altyapi olusturur. Bu konular
tamamen isletmelere 6zel olarak gelistiriimeli ve patron dahil, tim c¢alisanlarca
6ziimsenmelidir.

Oniimiizdeki yillarda biitiin sektorler daha da hareketlenecek ve Tiirkiye'ye her gecen giin
daha fazla yabanc yatirrmci yerlesecek. Bu durumda ayakta kalabilmek icin satis glicling,
satis yonetimini cok daha etkili ve verimli kullanmak zorunda kalacagiz. Rekabet sartlari
suanda bizleri ne kadar zorluyorsa, dnumuzdeki yillarda daha da fazla zorlayacak. Bu
nedenle suanda, pazarda sahip olugunuz konumu daha da giclendirerek, degisimi ve
gelisimi surekli hale getirin.

Bir sonraki yazimda rekabetten bahsedecegim. Simdiye kadar hep kendi sektoriiniizde
yapilan calismalar takip ettiniz ve diger bir acidan bakildiginda diger sektorlerle ilgili genel
bilginiz sizi bile tatmin edemez hale geldi. Iste bir sonraki yazimda size hem diinyada hem
de Turkiye'de rekabet sartlari ve bazi buyik o6lcekli sirketlerin satiglarini tetiklemek igin
yaptiklarini anlatacagim.

Gorusmek Uzere,

FIRAT CAPKIN
firatcapkin@gmail.com



