Satis Elemanglan Ile Miidiirleri Arasmdaki iliskiler (*)

“ Alic1-Satict..” Iliskisinden farksizdir. Cogu kez sinir yipratici ve engelleyicidir.
Motivasyonlari, yaraticiliklar ve Heyecanlan bastiricidir. Motivasyonlari azlatmasa da
siradandir. Kalic1 ve yaygm bir degisimle, bireysel ve kurumsal etkinlik artirilabilir.
Bunun igin,
Oncelikle “Her Iki Tarafin da Katilimct Olmast” gerekir. Hizla degisen pazar
kosullarinda egitilmis , karar alabilme yetenegi olan satig elemanlan gerekmektedir.
Kuskusuz bunlarin da miidiirlerinden beklentileri farkli olacaktir.
Ikincisi, satig elemanlan da, digerleri gibi, “Yeni Degerler Sistemi” nde 1srarh
olmalandir. Onlar da daha ¢ok sorumluluk ve kendi kendilerini yonetme isteginde
olurlar. Daha ¢ok 6diillendirmeyi ve kisisel bagaridan daha gok duyumsamayi isterler.
Duygu, Diisiince ve Davraniglarinin 6nemsenmesini ve saygi gormeyi beklerler.
Miidiirlerinin , bu gereksinimleri kargilayacak bir ortam hazirlamalan gerekir.
Bunun en tipik sekli, “Yetki Vermek” tir. Egitimlerde hep sozii edilen yetki verme isi,
¢ogu kez giliing olmaktadir. Sirket kiiltiirlerinin ¢ogunda verilen yetki, “Bir Yaptirim
Bicimi” dir. Bu nedenle satis elemam bu yetkiyi, iist yonetimin istediklerinin yapilmasi
—vyolu olarak algilar. Kisacasi onlara goére, “Yetkili olmak, denetim altina alinmanin ince
bir bigimi” dir (MC:Haksizlar mi1 ?).
Miidiirlerine “Yetki Nedir ?” sordugunuzda,

“ .. Yetki, satis elemanlarint daha ¢aliskan, daha iiretken, daha sorumlu yapar; daha
etkili olabilmeleri i¢in daha ¢ok sey dgrenmelerine neden olur. Kendi sorunlarini
cozebilir ve insiyatif kullanabilirler... ” diye yamtlarlar.

Bu tanimlarin timiinde ortak bir payda vardir : “Miidiiriin Giindemini Temsil Etmek.”

Aslinda bugiin yetki, satis elemani ile midiir iligkisinin degisiminde ve gelecege
hazirlanmada, bir “Kapi Aralayicisi” dir.
Nevar ki “Sinerjik Paradigma” da Yetki, “.Bireylerin yeteneklerini Kanitlamalart
Dogrultusunda, Onlart Calismaya Yiireklendirecek Bir Ortanun Hazirlanmasidr...”
Bunun i¢in bireyin mutlulugu ve birbirine bagiml iligkilerin dogasi tizerinde durmak
__serekir. Kendilerini sinirlandirma ,inamiglan giderilmelidir. Kilit konu, her iki tarafin da
sorumlu oldugu “Karsiltkl Bagimlilik” diizeyine erismektir ( MC:Etkili Insanlarin Yedi
Aligkanlig1’ na don).

Satis elemam yetki yaninda sorumlulugu da tam iistlenirken; miidiirleri de etkililiklerini
artirmak i¢in yeni beceriler edinmelidir. Bu becerilerle;

*Bireyin yeteneklerini ortaya cikaracak,

*Potansiyellerini harekete gecirecek

*Kigisel etkilerini artiracak kosullar: hazirlamalidirlar.

Bunun igin futbol antranérii degil ; “Tenis Antrandrii” olabilme becerisine
ulasmalidirlar. Ozetle: “Yeni Ko¢ Rollerinde Uzmanlasmahdiriar.”

(*):C.D.Zaiss&Dr. T. Gordon, 1998.Sales Effectiveness Training ( Etkili Satis Egitimi)




