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Birkag ay once yatak aldim. Aldim dediysem, siparis ettim. Teslim tarihi tam da bayram 6ncesine
denk geldiginden, verilen tarihte teslimat yapilacak mi diye merak ederek; saticiya telefon ettim.
Zaten iki kardesin galistirdigi magaza sahibi, bana bilgi veremeyecedini zira Giretim planina gore is
yapildigindan bahsederek; yardimci olmak istemedi. Ben, lretim planina midahale séyle dursun,
teslim tarihini 6grenmekte Israr ettim ama basarili olamadim.

Daha sonra markanin, internet sitesine girip-musteri hizmetlerine mail yazarak derdimi anlattim.
Birkac saat icinde, madazadan telefonumu alan bir goérevli arayip-teslimatin zamaninda
yapilacagini mujdeledi.

Bir saticinin hem de kendi dikkanini galistirirken, nasil bu denli “kaln kafali” olabildigini
dislnidrken, asadida ilk linkte verdigim yazi posta kutusuna distl. Yazinin bashidr “7 Habits of
Highly Effective Sales People”, Stephen R. Covey'i animsatiyordu. Ilgimi cekti, okudum ve
internette benzeri baska yazilarda (ikinci link) oldugunu gérdiim. Iki yazidan, faydal buldugum
hususlari kendi gorislerimi de katarak asagidaki gibi 6zetledim:

Mevcut durumda en iyi olsaniz bile, iyi bir satici olmak icin herhalde ilk gereken sey, satis miktarini
arttirma ve/ya iyilestirme imkani oldugunu kabul etmektir. E§er bunu kabul etmiyorsaniz, yaziyi
okumaniza gerek yoktur.

Satis, musteriye belli bir Grtnd/hizmeti teslim etmek gibi gérinse de; daha genis acidan
bakildiginda musteriye bir marka/sirket adi satmaktir. Ginlin sonunda, hem saticinin galistigi
kurum hem de satici; musteri baghhdi ile musteri referansi elde ederler. Pratik olarak, "iyi satici"
musteri ile kolay/iyi/duzenli iliski kurabildigi gibi, onun ne disindigini/bekledigini anlayabilen
kisidir.

Pazarinizi ve uriiniiniizii anlayin/bilin. Tlccar plasiyer dedilseniz, §att|§|n|z ardnd, muasterinin
Urtinden ne bekledigini, Grinltn rakiplere gére durumunu, bilmelisiniz. Uriini hem ambalaj Ureticisi
acisindan hem de musteri géziyle yorumlayabilmek bir kilit meziyettir.

Deneyimlerimize gobre, geng saticilar kendisini "ne olsa satarim, ben iyi saticiyim" seklinde
konumlandirdigindan; oluklu mukavva ambalaj satisinda basarili olamamaktadir. FMCG
sektérinden gelenlerde bu handikap ¢ok daha fazla gézlenmektedir.

Cene calmayi birakip-miisteriyi dinleyin. Eskiden (belki de halen) standart driinleri satanlar,
dranlerinin reklamini yaptiklarinda musteri bulabilirlerdi. Ambalaj, daha teknik bir Grandar.
Musterinin beklentilerini/zorluklarini anlamak (yani onu dinlemek), ona uygun ¢ézimleri anlatmak
(reklam yapmak vyerine-gdozlimleri acgiklamak) uygun olacaktir. Mulsteriye karsi ne kadar
acik/dirast  olursaniz, uzun vadeli isbirliginizin temellerini atma sansiniz  olacaktir.

Bana yatak satan kisi, beni dinlemediginden derdimi de anlamamistir.

Isi sahiplenin. Teslimatin geciktigi, Grinin red edildidi,... gibi zor zamanlar, saticinin genel
performansini arttirabilecegi imkanlar sunar. Boyle zamanlarda digerlerini (Gretim, sevkiyat, vs)
suclamak yerine, sorumlulugu Ustlenip-hata nerede ise oraya yardimci olmak; saticlyi
olgunlastirdigi gibi hem de muhtemel Ust pozisyonlara hazirlar.

Herkese satmak zorunda degilsin. Bazi misteriler (veya potansiyel alicilar) "kéti musteri" dir
ve hem saticinin hem de ambalaji lreten sirketin zamanini calarlar. lyi satici, bunlari en bastan
taniyip-ayirt edip iceri almamalidir. Bu konuda detayli bilgi "musteriler her zaman hakl midir"
http://www.isadoganli.blogspot.com.tr/2014/11/musteriler-her-zaman-hakl-mdr.html| bashkli
yazimda mevcuttur.
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Varsa CRM' den yararlanin. Mevcut ve hedef musterilerin ilgi alanlarini izleyen CRM (musteri
iliskileri yonetimi) varsa, muisterinin hangi konulardaki mail/blog/yazi okudugunu, ne tir
duyurularla ilgilendigini, hangi sayfalarinizi inceledigini,... bilebilirsiniz. Bunlar, misterinin ne
disindiguni/aradigini gosteren cok dederli bilgilerdir.

Hedefiniz olsun. Iyi saticinin, st yénetimin kendisine verdiginden baska ve verilenden daha
yuksek hedefleri olmalidir. D6nemin sonunda hem kendine verilenleri hem de kendi gizli hedeflerini
yakalamis olmak, iyi satici olmaktir. Bu konu, ambalaj gibi siparis Gizerine satilan konuda biraz zor
olsa da; eder saticinin kisisel iddiasi varsa Olgllebilir hedefinin olmasi sarttir.

Toplantinin hakkini verin. Misteri ile her konusmaya hazirlikli gitmek ve toplanti sonunda, hangi
adimlarin atilacagi (numune, deneme partisi, vs) hususunda mutabik kalmak cok 6nemlidir.

Calisma hayatimin cok biyik bir kisminda, saticilarin misteriler ile kurduklar iliskilerin igreti
temeller Gzerine oturdugunu goérdim. Mdusteri ile okul/asker arkadasligi, hemseri olmak, ayni
takimi tutuyor olmak, onun zafiyetinden istifade etmek, gibi satisi baslatabilecek motivasyonlarin
gercekte satis olmadigini uzun zaman 6nce anlamis durumdayim. Saticl olarak siz de gercekte
"kalite" yoksa bir iki yil iginde iyi bir memur olabilirsiniz. Kalitenin formuli yukarida, ders
calismalisiniz.



