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Ozet

Yazi dizimiz “Endiistriyel pazarlarda satig ve

satis yonetimi” ile devam etmektedir. Bu

konu bashgi 4 temel boliim halinde

incelenecektir;

e Satis Departmanimin Sirket I¢in Onemi ve
Satis Temsilcisinin Rolii

o Satis Siireci ve Iletisimin Onemi

o Satis Stireci Yonetimi

o Satis Departmani Kurulumu ve Yonetimi

Bu makalede ilk boliim olan “Satig

Departmaminin Sirket icin Onemi ve Satig

Temsilcisinin Rolii "nii inceleyecegiz.

Boliimii ozellikle sirket yoneticileri ve satis

pazarlama personelinin dikkatle takip etmesi

onerilir.
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Bir sirketin varligini siirdiirebilmesinde belki de en
onemli fonksiyon satistir. Kobilerimize baktigimizda
satis ve pazarlama arasindaki farkliik net olarak
bilinmemekte ve iki birbirinden farkli fonksiyon
birbiri yerine kullanilmaktadir. Satis ve bagl satis
ekibi, firmanin iletisim karmasinda en biiyiik etkiye
sahip 6gesidir. Pazarlama ekibi ise bu perspektifte bu
iletisim karmasini, kompozisyonunu belirler, iletisim
temalarin1 olusturur ve iletisim araglarimi hazirlar,
onlara destek hizmetler sunar. Makale icinde satis ve
pazarlama kesin hatlarla ayrilmistir ve satis

terminolojisi kullanilmisgtir.

Satis Temsilcisi mi, yoksa Pazarlamact mi1?

Satis ve pazarlama arasindaki kavram karmasasi
hemen tiim sirketlerimizde yasanmaktadir. Satis
kelimesi iizerinde olusan olumsuz onyargilar,
pazarlamanin dogusu ile beraber isin pazarlama
olarak adlandirilmasina yol agmistir. Boylelikle satis

temsilcilerinin miigteri ile ilk karsilasmasinda olugsmus
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onyargilardan siyrilabilmesi amacglanmistir. Bu
strateji ~ Ozellikle ihracat yapan firmalarda
izlenmekte ve pazarlamanin yarattigt olumlu
etkiden faydalanirken, satigq1  stereotipinden
kurtulunmak istenmigtir. Fakat tiim sirketlerimizin
anlamas:1 gereken satis, pazarlamanin bir
boliimiidiir ve buzdagimin sadece goriinen kiigiik
bir kismuidir. Kobilerimizde satis yapan personeli,
satis  temsilcisi, satis  yOneticisi  seklinde
isimlendirmek ¢ok daha dogru bir yaklasim

saglayacaktir.

Satis Ekibinin Endiistriyel Pazarlarda Anahtar
Rolii

Satis ekibinin endiistriyel pazarlarda {iistlendigi
ana rol ¢ift tarafl iletisim saglamaktir. Mal, hizmet
ve(ya) fikirlerden olusan iirtinlerimizi miisteri ve
potansiyel miisteriye tanitmak, anlatmak ve bu
tirtinler igin talep yaratmak igin tiretici (tedarikci)
ile alic1 (oem) arasindaki kurulan iligki olarak bu
iletisimi tanimlanabilir. Pazarlama iletisim karmasi
olarak adlandirdigimiz araglar ile (egitim, seminer,
satis temsilcisi vs.) lirlinleri piyasaya anlatmak ve
onlar icin talep yaratma c¢abasi olarak da
aciklanabilir.  Ozellikle endiistriyel —pazarlar
lizerinde yaptigimiz arastirmalar satis ekibinin
tiim iletisim karmasi iginde biiyiik 6nem tasidigini
ve alialar (satin alma, mithendis vs.) grubu iginde
en yiiksek akilda kalicihiga sahip arag olarak ortaya
¢gikmaktadr. Tedarik¢iden Oem’e olan
iletisimlerde satis ekibi, yaptig1 sunumlar, birebir
goriismeler, pazarliklar vs. ile ana iletisimi

saglamaktadir. Satis temsilcisi kisisel ozellikleri ve
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becerileri kapsaminda firmasimi potansiyel pazara
nasil anlatirsa, pazarda firmay1 o sekilde algilayacak
arasinda

ve diger satict (tedarikgiler)

konumlandiracaktir. Ozellikle Tiirkiye KOBI'lerinde

Mal ve Hizmet

Bilgi;

= istaddar, ihtpaglar,

. Gikmyetler,

= Sipariy,

= Firsatlar va Tehlikelar
= Tramdler

= Rakiplar.....

“marka olusturma” kavraminin yerlesmemis olmasi,
bu iletisim kanalnin ¢ok daha kritik oldugunu

gostermektedir.

Satis ekibinin tedarik¢i — Oem iliskisinde tistlendigi bir
baska rol ise Oem -> tedarik¢i yonlii veri akisim
saglamaktir.  Dikkat  ederseniz ~ veri  olarak
isimlendirmekte ve bilgiden ayirmaktayiz. Veri olarak
satis temsilcileri, miisteri istekleri, ihtiyaglar,
sikayetlerini oldugu gibi, sirket stratejisine biiyiik etki
yaratacak piyasa trendlerini, yeni pazarlari, rakipler
ve rakip girisimlerini, gesitli firsatlar ve piyasada
olusan tehlikeleri ile 6grenen ve hisseden kisilerdir.
Kobilerimizin belirli bir sistematik ile bu veriyi sirket
icinde islemeli ve dagilabilecek sekilde bilgiye
dontistiirmesi  gerekmektedir. Tiirkiye’de birebir
goriismeler ile agizdan-agiza iletilen veriler sadece

verinin anlatildig1 kiside kalmakta ve zaman icinde

yitip gitmektedir. Belirli bir raporlama tekniginin
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olusturulmas: ve gelen verinin periyodik olarak
sirket toplantilarinda satis ekibi tarafindan
kuruma anlatilmas: gerekmektedir. Bu bilgi
ozellikle sirketin stratejik planlamasinda biiytiik

Onem tastyacaktir.

Satis ve Diger Departmanlar: Organizasyonel
Catisma

Satis temsilcisinin tedarik¢i ve Oem arasinda cift
yonlii  koprii  gorevi gormesi ve kendi
kurumlarinda tistlendikleri “miisterinin temsilcisi”
rolii sirket icinde siirekli diger departmanlar ve bu
departmanlarda c¢alisan kisiler ile catismaya

girmelerine sebep olmaktadur.

Sirket yonetimi daha fazla satis ve daha fazla kar
isterken, miisteri daha diisiik fiyatlar istemekte,
imalat daha hacimli siparisler isterken, mdiisteri
daha esnek ve daha kiigiik partiler halinde siparis
vermek istemekte, muhasebe aninda Odeme
isterken, miigteri daha genis vadeler talep etmekte,
kalite daha genis hata paylar1 isterken, mdiisteri
daha dar toleranslar, sifir hata istemektedir. Bu
liste yaziy1 okuyan satig profesyonelleri tarafindan
eminim ¢ok daha uzatilacaktir. Dogan catismalar
“miisteri temsilcisi” rolii ile birlestiginde son
derece stres yaratan ve kurumsallasmamuis, yeteri
kadar profesyonellesmemis calisanlar ile bir araya
catismalara  bile

getirildiginde  kisisellesen
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donmektedir. Ek olarak siirekli degisen hedefler ile
yaratilan satis baskis1 da eklendiginde satis ekibi bask1
altinda kirilma egilimi gostermekte, motivasyon ve
bagl olarak performansta zamanla diismektedir. Tim
bunlara “satis” hakkinda organizasyon genelinde
olusmus olan onyargilar da eklendiginde satis ekibi
tam olarak arada sikismuis bir pozisyon cizer.

Coziim hem {ist yonetimde, hem de satis
profesyonellerinin kendisindedir. Ust yonetimin net,
kabul gorecek ve dahasi ulasilabilecek (stratejik
plandan gelen ve parcalanarak satisa kadar
indirgenmis) hedefler koymasi, ilgili donem igin bu
hedeflerin arkasinda kalmasi ve donem sonunda
onceden belirlenen kriterler dogrultusunda satig
ekibinin performansini Olgiimlemesi gerekmektedir.
Yonetimin diger saglayacag1 destek ise satis ekibinin
organizasyon icinde saygiliginin artirilmasina destek
olmasidir. Satisin  “miisterinin  girketle calisma
tecriibesini” en olumlu sekilde olusturabilmesine izin
verecek yetkiye sahip olmasi gerekmektedir ve bu
yetki delegasyonunun saglanmas1 sarttir. Satis ekibi
sadece yonetimden beklemeden kendi sayginliklarini
kurum iginde kazanmak ic¢in gerekli c¢alismalari
yapmali, kurum ici iletisime dikkat etmeli, kendilerini
siirekli gelistirerek gerek imalat, gerek kalite, gerekse
mithendislik alaninda karsilikli anlayisi olusturacak

seviyede iletisim kurmalidir.

Son olarak ¢ok dnem tasiyan bir kavrama deginmek
gerekirse: “Satis Sadece Satis Departmamimin Gorevi
Degildir, Tiim Kurum Miisterinin Goéziinde Satis
Yapan Bir Biinyedir”. Ornegin, numune calismalar1 ya

da Kkalite problemleri gibi teknik personel ile
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miigterinin  bir araya gelmesini gerektiren
durumlarda, birim c¢alisanlarinin da kurumlarim
temsil ettiklerini, aslinda “pasif” satis ya da satis
destek hizmeti verdiklerini unutmamalar gerekir.
Kobilerimizin, usta basindan kalite miidiiriine,
mihendislikten imalat miudiirtine kadar, aslinda
hepsinin “pasif” anlamda da olsa satis yaptiklarim
anlamalar1 ve miisteri ile kurulan iligkilerde o

sekilde davranmalar1 gerekmektedir.
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