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—yolu olarak algilar. Kisacasi onlara gor

Satis Elemandlar le |

“..Alici-Satict..” Iliskisinden farksizdir
Motivasyonlari, yaraticiliklari ve Heye
siradandir. Kalic1 ve yaygin bir degisir
Bunun i¢in,

Oncelikle “Her Iki Tarafin da Katilim
kosullarinda egitilmis , karar alabilme :
Kuskusuz bunlarin da miidiirlerinden b
Ikincisi, satis elemanlan da, digerleri g
olmalandir. Onlar da daha ¢ok soruml
olurlar. Daha ¢ok 6diillendirmeyi ve ki
Duygu, Diigiince ve Davranislarinin 6n
Miidiirlerinin , bu gereksinimleri kargil
Bunun en tipik sekli, “Yetki Vermek” t
cogu kez giliing olmaktadir. Sirket kiil
Bicimi” dir. Bu nedenle satis elemani t

bir bigimi” dir (MC:Haksizlar m1 ?).
Miidiirlerine “Yetki Nedir ?” sordugun

“... Yetki, satis elemanlarint daha calis)
etkili olabilmeleri icin daha ¢ok sey 6
¢ozebilir ve insiyatif kullanabilirler... ”
Bu tanimlarn tiimiinde ortak bir payd

Aslinda bugiin yetki, satis eleman ile n
hazirlanmada, bir “Kapi Aralayicisi”
Nevar ki “Sinerjik Paradigma” da Yet
Dogrultusunda, Onlart Calismaya Yiir
Bunun i¢in bireyin mutlulugu ve birbiri

erekir. Kendilerini sinirlandirma ,inan:

sorumlu oldugu “Karsilikls Bagimbhik’
Aliskanlig1’ na don).

Satig eleman: yetki yaninda sorumlulug
artirmak i¢in yeni beceriler edinmelidir
*Bireyin yeteneklerini ortaya cikaraca
*Potansiyellerini harekete gecirecek

*Kisisel etkilerini artiracak kosullari h
Bunun i¢in futbol antranérii degil ; “Te
ulasmahdirlar. Ozetle: “Yeni Ko¢ Roll
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