Satis Grubunuzu Iyi Yénetin !

Iyi ydnetemediginiz bir satis ekibi, basinizi derde sokabilir. Hem
de tek yonli dedil, cok yonll. Saticilar yapisi geregi genellikle
hareketli ve zeki Kisilerdir. Yoneticilerinin zayif yonlerini
belirlemekte hi¢ ge¢ kalmazlar ve en cok sevdikleri ise kendi
dediklerini eksiksiz olarak yodneticilerine yaptirmaktir !

Eger, yoneticileri olarak siz bunu fark etmezseniz, cok kisa bir slire sonra kontrol sizden cikar, is, bir
oyun haline gelir ve kendi meydaninizda oyuncu olursunuz.

Simdi, tiim satis yoneticisi meslektaslarimi diisinmeye davet ediyorum :

e Kendinizin giigli ve zayif oldugunuz yonlerinizi ne zaman tespit etmek igin, kendinize en son
ne zaman vakit ayirdiniz ?

e Kendi basiniza en son saha ziyaretini ne zaman gergeklestirdiniz ?
Satis ekibinizle dizenli olarak miusteri ziyaretlerine ne siklikta gidiyorsunuz ?

e Siz, sadece masanizda oturarak, saticilarinizin is getirmesiniz bekleyenlerden misiniz?

Bu sorularin cevaplarini bir distnln. Buyuklerimiz hep soylerler ya” kisi kendini bilir!” bizler de
yoneticiler olarak kendimizi biliriz. Eksik oldugumuzu diistindiigiimiiz yonlerimizi biraz dislinmemiz
gerekiyor. Neden mi ? Nedeni gayet basit : basarill bir yonetici, basaril bir is adami olabilmek igin.

Yurtici ve yurtdisinda Unlenmis ve biylk basarilar kazanmis is adamlarini biraz takibe alin ve
goreceksiniz ki basarili olmalari igin, bir seyi hep yapmislar :

e kendilerini surekli tanimaya zaman ayirmiglar,
e sirekli gelisimi ve degisimi yakindan takip edip, caga uyum saglamislar...

Bizler de yoneticiler olarak bu oyunun kurallarina uyum saglarsak, basariya biraz daha yaklasiriz.

Satis grubunun yonetimi dedigimiz sadece kontrol formlarindan olusan bir diizenek degildir.
e Tabii ki goriisme yapilan misterinin kayitlari tam olarak tutulmali,
e Tabii ki satis kotalari / hedefleri verilmeli,
e Ve pek tabii ki de satis grubundan performans almak icin, satici arkadaslarimi motive etmeli,

Bunlar c¢ok kisa yazdigim ve nerdeyse standart olarak bilinen isler veya siirecler olarak
nitelendirilebilir.

Benim satis yoneticileri icin diislindiigiim ve gelistirmek Uzere siirekli galismalar yaptigim is ise satis
gruplarinin bir biitlin olarak misteri kattigi deder (izerinde yogunlasmaktadir.

Musterilerine gore ayarlari yapilmayan bir satis grubu, uzun siireli basari saglayamaz !

e Saticllarini dinlemeyen bir satis yoneticisi , onlarin problemlerini hissetmedigi slirece basarili
olamaz,

e Vee en dnemlisi ise satis slrecini hazirlik asamasindan, takip asamasina kadar bir bitiin
olarak gérmeyen satis gruplari ne yazik ki basaril olamaz !



Satis yonetimine tek bir parca olarak bakmak, isi zayiflatir. Satis bélimleri, sirketler icin
dinamodur ve sirketin bir bitlini olarak goriilmesi gerekir. Ki danigmanlik yaptigim sirketlerdeki,
sizlanmalarin en basinda, satis bolimlerindeki yoneticilerin ve calisanlarin, diger calisanlara
karsi, son derece yipraticl bir tutum sergiledikleri yoniindedir. Satis gruplarindaki bu 6zerklik,
sirkete para girdileri sagladiklari igindir. Bu kesinlikle gok ama gok ©&nemlidir. Ama diger
bélimlerle herhangi bir olumsuz tavir takinmalarini gerektirmez. Kisa bir slire sonra, satiglarini
yapan satis grubu, psikolojik olarak sdyle bir havaya girer “ben olmazsam bu sirket yok olur!”
Peki, sirket calisanlarina ne igin para 6der ? Tanimlanan ve talip olduklar isi yapmalari igin ! O
halde, calisanlar, islerini yapmakla ylkimldler tezinde hem fikir miyiz ?

Iste tam bu noktada satis grubunun yonetilmesi isi devreye giriyor. Satis yoneticileri icin de en
gok satan, O'nun isini yapmasina en ¢ok katkida bulundugu icin zaman zaman kayirilir ve
onceliklendirilir. Iste yine bu noktada, satis yoneticisi glic kaybetmeye baglar.

Tiim saticilariniza esit uzakhkta bulunun !

Bu cok ama ¢ok 6nemli. I¢ dinamikleri saglikli tutmak icin tiim saticilariniza esit uzaklikta durun.
Durmadiginizda, sizin de vyerinize bir siire sonra duramadidinizi gorebilirsiniz. Veya
durmadiginizda, yonetici oldugunuzu distindiiginiiz bolimin baskasi tarafindan resmen ele
gegirildigini gorebilirsiniz. Iste bu belirtiler sizin, grubunuzun {izerindeki etkinizi yitirdiginiz andir.
Az dnce yukarida soyledigim gibi satis yonetimi ve grubun yonetimi sadece ziyaret raporlarinin
cikarmak ve goriismeleri bilgisayara kaydetmek degildir.

Size kiiglik tavsiyelerim var, begendiklerinizi uygulayin veya benimle gérislerinizi paylasin ;

e Satis boliminlzi, sirketin bir bltlind olarak disinin, disindirin ve bdyle hareket
edin. I¢ dinamikler saglikli olur, yani i¢ catismalar azalir.

e Kotalan ve diger hedefleri verin ama gercekci hedefler verin, bu hedefleri vermeden
once, Onceki aylar iyi bir arastirin. Gectigimiz 3 sene boyunca Mart ayindaki satislar
100.000 / 107.000 / 111.000 Lira iken, bu Mart ayi icin 250.000 istemeden 6nce, gerekli
altyapiyr arastiin.  Sonrasinda size gelen sonuglarla kendi pozisyonunuzu sakin
ylpratmayin.

e Satis gorismelerini mutlaka kayit altina alin ama hepsini bir yerde toplayin. Litfen
butcenizden 5000$"1 guzel bir musteri iliskilerinizi kaydedip, mdusterilerinize manevra
yapabileceginiz bir program igin ayirin. Sunu da kesinlikle garanti ederim, program size,
Odediginizden cok daha fazlasini kazandirir.

e Kisa raporlar alin ve sizler de Ustlerinize kisa raporlar verin. Gériisme detaylarini, litfen
dizenli olarak yaptiginiz toplantilarda kisaca dinleyin. Hatta ¢ok uzun anlatan saticiniz
varsa, kisaca anlatmasini rica edin. Unutmayin ! vakit, nakittir. Ofiste oturdugunuz siire,
mugteri ve para kaybidir.

e Musterilerinize tekliflerinizi, ciddi bir bicimde, kurumsal yapiniza uygun bir sekilde e-posta
veya faksla gonderin. Gonderdim ve isim bitti demeyin, Gsenmeyin. Bir zahmet telefonla
arayip, teklifinizin ilgili kisiye ulasip ulasmadigini teyid edin.

e Az Once bahsettigim satis toplantilarini dizenli ve giindemli olarak yapin. Toplanti
kayitlarini mutlaka tutun.

e Himm, bir de motivasyon kismi var, bu da ¢ok 6nemli.Motivasyon olmadan olmaz degil
mi ? Ben bu konuda sdyle distnuyorum. Kimsenin, kimseyi 6zelikle motive etmesi
gerekli degil. Oncelikle bizler kendimizi motive etmekte yiikiimlilyliz. Bu kapsamda da
bizi ekstra motive eden birileri veya bir takim olaylar varsa, iste bu “ekstra
motivasyondur.”

Cok degerli okuyucularim;



Vakit ayirp, bu makalemi de okudugunuz igin cok tesekkiir ederim. Herhangi bir sorunuz veya
paylasmak istediginiz bir konunuz olursa liitfen bana yazin:

firat@firatcapkin.com.tr

Sevgi ve saygilarimla,

FIRAT CAPKIN
egitmen / danisman



