
2021 
Satış Trendler� Neler Olacak?

Satışın en etk�l� 14 �sm�ne 
2021 satış trendler�n� sorduk.



MERHABA,
Sektörün yıllardır gündem�nde olan “d�j�tal dönüşüm” 2020’de b�r terc�h�n ötes�nde zorunluluk
hal�ne geld�. Satış süreçler�n�n d�j�tal dönüşümünü 2015’de Ekmob’u kurarak başlattık. 2020’de
tüm zorluklara rağmen müşter�ler�m�z�n satış organ�zasyonlarını yen�den yapılandırmasına eşl�k
ett�k. B�rçok yen�l�ğ�, entegrasyonu ve alt yapıyı bu dönemde hayata geç�reb�ld�k.
Adanmışlığımızın ödülü olarak pandem� dönem�nde 7 kat büyüdük. İnandığımız geleceğ�n,
bugünün zorunluluğu olduğunu tüm dünya �le b�rl�kte tecrübe ett�k.

Ekmob olarak satış 4.0 kültürünü yaymak ve saha satış ek�pler� �ç�n de vazgeç�lmez yapmak �ç�n
çalışıyoruz. Satış ek�pler� �ç�n bulut tabanlı mob�l satış otomasyonu gel�şt�rmek ve satış
anal�t�ğ�n�n tüm ek�plerde d�renç görmeden ben�msenmes� hatta kültür hal�ne get�r�lmes� �ş�m�z�n
b�r parçası. Ekos�steme katkı sağlayacak �çer�kler üretmek, �ş b�rl�kler� yaparak değer üretmek de
en az gel�şt�rd�ğ�m�z teknoloj�ler kadar öneml�. Bu mot�vasyonla hazırladığımız e-bookları ve
web�nar etk�nl�kler�n� tüm sektör �ç�n b�r beslenme saat�nde masa etrafında buluşmak olarak
görüyoruz. Bu beslenme saat�nde masaya yen� b�r şeyler koymalıyız mümkün olduğu kadar bu
sofrayı zeng�nleşt�rmel�y�z. Bu konuya özel b�r önem ver�yoruz.

Dünyamız �ç�n bu �st�sna� dönem�n aşı müjdes� �le en umut ver�c� gel�şmeler�n�n yaşandığı bu
günler�nde kapsamlı b�r k�tap �le karşınızda olduğum �ç�n çok mutluyum. “2021’de ş�rketler�n
aşısı satıştır.” ded�k ve 2021 satış trendler�n�n neler olacağı sorusunu 14 değerl� uzmana
sorduk. 

Sağlıklı günlerde okumanızı ve s�ze de �lham vermes�n� umuyorum. F�k�rler�n�z� paylaşmak
�sted�ğ�n�zde e-ma�l�n�z� heyecan �le okuyacağımı b�l�n. 

Sunay Şener
Ekmob Kurucu Ortağı
sunay.sener@ekmob.com
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Yen� müşter� kazanım çalışmalarının
arzu ed�lmes�n�n başlıca neden� ek�p
üyeler�n� konfor alanlarının dışına
çıkmaya zorlayışıdır.

Eğer salgının kontrolünde zorluklar
süregel�rse, cold call çalışmalarının
yüz yüze gel�nerek yapılması
mümkün olamayacaktır. 

D�ğer yandan salgın sürec�nde
yoğunlaşan onl�ne görüşmeler�n
özell�kle son zamanlarda b�r
bıkkınlığa dönüştüğünü de
gözlemlemektey�z. 

Al� K�rman
Satış Guruları Platformu Kurucusu - Eğ�tmen & Yazar
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Ş�rketler bulundukları sektöre ve satış s�stemler�ne bağlı olarak kend� satış
kadrolarından yen� müşter�ler kazanmalarını �steyeb�l�r. Bu durum sahada
olan satış ek�b� üyeler� �ç�n çok da arzu ed�len b�r durum değ�ld�r. İsm�
üstünde ‘COLD CALL’ ‘Soğuk B�r Uğrama/Z�yaret’t�r. 

Başta b�rb�r�n� tanımayan taraflar, b�rb�rler�n� tanıdıkça ısınma
gerçekleşeb�lecekt�r. Bu ısınmanın oluşması bazen zaman alab�l�r. Bazen
�se taraflar b�r t�car� kazanç göremezler ve bu soğuk z�yaret son z�yaret
olur.

Yen� müşter� kazanım çalışmalarının arzu ed�lmes�n�n başlıca neden� 
ek�p üyeler�n� konfor alanlarının dışına çıkmaya zorlayışıdır. Bu durumla
�lg�l� şu benzetmey� yapab�l�r�z. Yen� b�r mahalle, şeh�r veya ülkeye
taşındığınızı düşünel�m. Çevren�z� tanımanız ve çevren�zdek�lerle �let�ş�m
kurab�lmen�z zaman alacak ve çaba harcatacaktır. Ş�md�, tam bunu
gerçekleşt�r�p konfor alanınızı oluşturduktan sonra tekrar yen� b�r bölgeye
taşınmak zorunda kaldığınızı düşünün, bu durum s�z� yoracaktır. Tekrar
böyle b�r durumla karşılaşmak �stemeyeceks�n�z. Satışta potans�yel b�r
müşter� adayını yer�nde z�yaret ederek b�r t�car� �l�şk�y� başlatmak çaba
gerekt�r�r. D�ğer yandan bu çaba ver�ml� b�r t�car� �l�şk�ye dönüşeb�l�rse
karşılığını bulacaktır. Bu t�car� �l�şk� kurulduğunda 
artık yapılan her yen� z�yaret b�r �ş ortağı z�yaret�ne dönüşecekt�r.

2021 yılında salgın önlemler�n�n nasıl olacağının henüz yaşamadığımız
�ç�n b�lememektey�z. Eğer salgının kontrolünde zorluklar süregel�rse, 
cold call çalışmalarının yüz yüze gel�nerek yapılması mümkün
olamayacaktır. D�ğer yandan salgın sürec�nde yoğunlaşan onl�ne
görüşmeler�n özell�kle son zamanlarda b�r bıkkınlığa dönüştüğünü de
gözlemlemektey�z. Bu bıkkınlık, onl�ne görüşme �ç�n randevu almayı da
zorlaştırmaktadır. 

Gel�şmelere baktığımızda, önümüzdek� günlerde salgınla �lg�l� önlemler
gevşemed�ğ� takd�rde cold call çalışmalarının ver�ml� yapılamayacağını
öngöreb�l�r�z. Bu durumda ş�rketler mevcut müşter� portföyler�ne ve
kend�ler�ne b�r taleple gelen müşter� adaylarına odaklanmak durumda
kalab�l�rler.

https://ekmob.com/


Seyahat masraflarını da azalttıkları
�ç�n çok sayıda f�rma uzaktan
görüntülü konuşma uygulamalarını
satış görüşmeler�nde kullanılmasını
teşv�k eder hale geld�.

Zoom, M�crosoft Teams, C�sco
Webex g�b� g�tt�kçe gel�şen d�j�tal
platformlar satıcıların müşter�ler�yle
yüz yüze z�yaret kadar etk�l� olmasa
da- �nsan �nsana �let�ş�mde
kalab�lmek �ç�n kullandıkları b�r
ortam hal�ne geld�.

D�j�tal platformdan satış yapmak
elbette müşter�n�n el�n� sıkmak,
çayını �çmek g�b� b�rçok şey� ortadan
kaldırıyor. 

Alp Beyce
Performans Eğ�t�m ve Koçluk H�zmetler� Sah�b�
Eğ�tmen & Yazar
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2020 yılının satıcıların hayatına get�rd�ğ� en büyük değ�ş�kl�ğ�n “d�j�tal” ya
da “onl�ne” satış olduğunu düşünüyorum.  Seyahat kısıtlamalarıyla ya da
çalışanların sağlığını koruma end�şes�yle kurumsal önlem olarak azaltılan
saha hareketl�l�ğ� b�rçok �ş kolunda çalışan satış ek�pler�n� (ben�m b�lg�m
dâh�l�nde bankalar, eğ�t�m, s�gorta…) evden çalışmaya yöneltt�. Rut�n olarak
of�ste çalışan ek�pler evden çalışmaya görecel� olarak daha hızlı adapte
olmuş olsalar da saha satış ek�pler� pandem�n�n başından �t�baren alıştıkları
yüz yüze satış �mkânından uzak kaldılar.  
 
Zoom, M�crosoft Teams, C�sco Webex g�b� g�tt�kçe gel�şen d�j�tal
platformlar satıcıların müşter�ler�yle -yüz yüze z�yaret kadar etk�l� olmasa
da- �nsan �nsana �let�ş�mde kalab�lmek �ç�n kullandıkları b�r ortam hal�ne
geld�. Ayrıca bu uygulamalar seyahat masrafı g�b� b�rçok şey�n tasarrufunu
sağlamaktadır.

Pandem�n�n etk�s� 2021’de azalsa da b�rçok f�rma d�j�tal satış yetk�nl�ğ�n�n
bundan sonrak� olası kr�zlerde satışın büyük ölçüde kes�nt�ye uğramaması
�ç�n öneml� olduğunu fark ett�.  D�j�tal satışın “önlem” ya da “ekonom�k”
olma özell�ğ�n� bu yıl daha çok f�rmanın fark edeceğ�n� düşünüyorum. 
D�j�tal satış, 2021’de saha satış ek�pler�n�n ve yönet�c�ler�n�n en öneml�
yetk�nl�kler�nden b�r� olacak. D�j�tal satışı hayatımıza sokan şartlar tümüyle
ortadan kalkmayab�l�r ya da evr�lerek başka formlara dönüşeb�l�r. Buradak�
en büyük engel�n satıcıların konfor alanlarını terk etmektek� olası
gönülsüzlükler� olma �ht�mal�n� yüksek görüyorum. 

D�j�tal platformdan satış yapmak elbette müşter�n�n el�n� sıkmak, çayını
�çmek g�b� b�rçok şey� ortadan kaldırıyor.  Bununla beraber b�r satıcı d�j�tal
platformdan satış yapmanın “soğukluğunu” ya da “sanallığını” bu konudak�
yetk�nl�ğ�n� gel�şt�rerek, d�j�tal satışa “�nsanlığını” katarak azaltab�l�r.
Müşter�ler�yle kurduğu bağı onları da d�j�tal platformlara alıştırarak, kamera
açık sohbet etmeye �kna ederek, aradak� engel�n sadece aynı ortamı
paylaşmamak olduğuna �nanarak ve �nandırarak esk� görüşmeler�ne
mümkün olduğu kadar yaklaşab�l�r.

D�j�tal satış hayatımıza geld�. Gelecekte yaşayacaklarımız d�j�tal satışı
artırab�l�r ya da azaltab�l�r.  Satış yönet�c�ler�n�n ek�pler�n� bu yönde
gel�şt�rerek B planlarına d�j�tal satışı almak zorunda olduklarını, satıcıların da
d�j�tal satışı kr�z durumlarında kullanab�lecekler� b�r can s�m�d� olarak
ben�msemeler� gerekt�ğ�n� düşünüyorum. 

https://ekmob.com/


2021 yılında, tıpkı geçm�ş yıllardak� g�b� �nsanın temel �ht�yaçlarının
karşılanması satış alanında çalışan herkes�n ana konusu olacak. İnsanın
temel �ht�yaçlarının yanı sıra duygusal �ht�yaçlarının, yan� �stekler�n�n
karşılanmasının çok daha öneml� b�r hale geleceğ�n� düşünüyorum.
 
İnsan günlük eylemler�nde sanılanın aks�ne rasyonel olmaktan çok
�rrasyonel kararlar alan b�r canlı bence. Bu anlamda da duyguların ortaya
çıkardığı �ht�yaçların ya da b�r başka �fade �le �stekler�n g�der�lmes� çok
öneml� �nsan �ç�n. Özell�kle 2020’n�n tüm �nsanları bel�rs�zl�k rüzgarları
eşl�ğ�nde yüksek sev�yede kaygılara taşıdığı b�r yılın ardından en öneml�
duygusal �ht�yacın güven duygusu olacağını düşünüyorum.
 
D�j�tal kanalların önem�n�n çok artması �nsan� dokunuşu �ster �stemez azalttı
ve daha da azaltacak g�b� görünüyor. 2021 yılında d�j�tal kanallarda güven
duygusunu müşter�s�ne yansıtab�len, güven duygusu �ht�yacını g�dereb�len
tüm satış profesyoneller� �ç�n b�rçok fırsat olduğunu düşünüyorum.

Temel �ht�yaçlarının karşılanması
satış alanında çalışan herkes�n ana
konusu olacaktır.

İnsan günlük eylemler�nde sanılanın
aks�ne rasyonel olmaktan çok
�rrasyonel kararlar alan b�r canlıdır.

D�j�tal kanallarda güven duygusunu
müşter�s�ne yansıtab�len, güven
duygusu �ht�yacını g�dereb�len tüm
satış profesyoneller� �ç�n b�rçok fırsat
var.

Ateş Ataseven
Danışman - Eğ�tmen & Yazar
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Esk�den satıcılık klas�k anlamda �l�şk� kurma sanatının pazarlık yapma
becer�s�yle kes�şt�ğ� yerden �lham alırdı.  Ben �lk kurumsal çalışma
dünyasına g�rd�ğ�mde Ne�l Rackham'ın SPIN ve Major Account Sell�ng
(Büyük Müşter�lere Satma) metodoloj�ler� çok popülerd�.  

IBM, NCR, HP g�b� büyük ş�rketler�n kurumsal satış bölümler�nde çalışanlar
adeta d�n� öğret� g�b� bu metodoloj�lerle çalıştılar.  Sonra, 2000'l� yıllarda
buna yen�ler� eklend�. Özünde çoğu SPIN metodoloj�s�n�n uzantıları g�b�yd�,
çünkü amaç değ�şen dünya koşullarında satıcıları müşter�ler�n �ht�yaçlarını
anlayan ve ona göre stratej�k planlarını kurgulayan şek�lde çalışmalarını
sağlamaktı. Ben�m rahmetl� babam da ben�m g�b� b�l�ş�m sektörü
veteranlarındandı.  Şansım oydu k� �ş hayatımın kısa b�r dönem�nde onunla
beraber çalışab�ld�m, ve kend� öz babamı satıcılık anlamında gözleme
�mkanım olmuştu. Aslında babam mak�ne mühend�s�yd�, ve çok s�stemat�k
d�s�pl�nle çalışırdı.  Öte yandan, �nanılmaz kesk�n b�r t�car� zekası da vardı,
ve bu �k� öneml� alanın b�leş�m� ortaya müth�ş b�r satıcılık çıkarmıştı. 

Tab�r� ca�zse, efsane satışları gerçekleşt�ren zamanının efsane satıcısıydı.
Ama, her alanda olduğu g�b�, zamanın ruhu değ�ş�yor ve hak�m ruhun
sağladığı koşullar buna uyan �nsan �l�şk�ler�n�, satın alma paternler�n� ve
buna göre gereken satıcılık modeller�n� doğuruyor. İşte şu zamanlarda
yaşadığımız durum da aynen böyle gel�şt�. D�j�tal dönüşüm çağının �lk
evreler� 2000'ler�n ortalarında �nternet�n yaygın kullanımıyla beraber
başladı. 2010'larda büyük ver� kavramıyla beraber rad�kal anlamda değ�şen
�ş modeller� yüz yıllık koca ş�rketler� kökünden etk�lemeye başladı. Hal böyle
olunca, doğal olarak, satıcılık modeller� de değ�şmeye başladı. Challenger
Sales metodoloj�s� de tam bu yıllarda gel�şt�.

İlk k�tabı 2011'de basıldığında devr�m yaratmıştı. B�rçok büyük ş�rket bu
metodoloj�y� ben�msemeye ve uygulamaya başladı. Challenger Sales
beraber�nde Challenger Satıcı kavramını da doğurdu. Neyd� bu satıcılık?
Özünde 3 temel becer�s� olan satıcılıktır Challenger Satıcılık:  Öğreten,
Uyarlayan ve Satışın Kapanışını Kontrol Eden.  Öğreten derken müşter�s�ne
değ�ş�k ve d�j�tal dönüşüm çağında geçerl� t�car� öğret�ler� sunan,  uyarlayan
derken mesajlarını müşter�n�n met�kler�yle uyumlu hale get�reb�len, ve
sonrasında kapanış sürec�n� çok �y� yönlend�ren ve kontrol eden satıcılıktan
bahsed�yoruz.  Aslında dışardan bakıldığında SPIN model�nden çok farklı
g�b� durmuyor, ama Challenger Sales bu zamanın ruhuna uyan bazı
becer�ler� ve müdaheleler� sunuyor.  

Bu anlamda, SPIN metodoloj�s�n�n zamana uyarlanmış hal� g�b� görüleb�l�r.

D�j�tal dönüşüm çağının �lk evreler�
2000'ler�n ortalarında �nternet�n
yaygın kullanımıyla beraber başladı.
2010'larda büyük ver� kavramıyla
beraber rad�kal anlamda değ�şen �ş
modeller� yüz yıllık koca ş�rketler�
kökünden etk�lemeye başladı.

Özünde 3 temel becer�s� olan
satıcılıktır Challenger Satıcılık: 
 Öğreten, Uyarlayan ve Satışın
Kapanışını Kontrol Eden.

Cenk Kıral
BI Technology'n�n Genel Müdürü - Yazar 
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F�z�ksel temas ve yüz yüze �let�ş�m�n
zorunlu olarak azalması, uzaktan
�let�ş�m faal�yetler�n� daha artıracak
g�b� görünüyor.

Cold call olarak �s�mlend�rd�ğ�m�z
telefon akt�v�teler� 2021’de de
önem�n� koruyacaktır.

H�kayeleşt�rme ve
örneklend�rmelerle satın alma
arzusu yaratab�l�rs�n�z.

Devr�m Ersöz
Yönet�m Danışmanı - Yazar
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2020 yılının 2021’e taşıdığı depres�f ruh hal�nden uzaklaşın ve umut
dolu olun. Z�hn�m�z� olumlu düşüncelerle şek�llend�r�p bu durumu
sözler�n�ze ve ses tonunuza yansıtın.
Randevu, satış ya da b�lg�lend�rme amacıyla aradığınız soğuk
referanslara yaklaşırken empat� düzey�n�z� yüksek tutun. Mutlaka hatır
sorup, olumlu �fadeler kullanarak müşter�ler�n�z� rahatlatın. Hayatlarına
dah�l olduğunuz 2-3 dak�kada b�le poz�t�f enerj�n�z� yansıtın.
“Er�ş�m sağlıyorum, s�zler, b�zler, efend�m” g�b� robot�k çağrı merkez�
�fadeler�nden uzak durun. Günlük ve naz�k konuşma d�l�nde �let�ş�m
kurmaya çalışın.
İht�yaç temell� çalıştığınızdan söz ed�n ve danışmanlık k�ml�ğ�n�z� ön
plana çıkarın.
Aramalarınızın en başında mutlaka etk�l� soru kalıplarıyla �lg� ve �stek
yaratın.
Müşter�ler�n ürün ve h�zmetler�n�ze �lg� duymalarını sağlayacak r�skler�n
farkına varmalarını sağlayın.
Ortaya koyulan r�skler� �zole edecek çözümlerden, sunduğunuz
fırsatlardan söz ed�n.
Ürün ve h�zmetler�m�z�n özell�kler�n�n yanı sıra faydalarına da açık
olarak yer ver�n.
Tekn�k jargon ve ter�mlerle müşter�ler�n kafasını karıştırmayın. Açık
sade ve anlaşılır konuşun.
Konuşma ve d�nleme arasında denge kurmaya çalışın. 
Müşter�ler�n görsel, �ş�tsel ve dokunsal duylarına h�tap edecek cümleler
kurun. Ürün ve h�zmetler� tüm duyularıyla algılamasına destek olacak
�fadeler kullanın.
H�kayeleşt�rme ve örneklend�rmelerle satın alma arzusu yaratın.
Randevu veya satın alma gerçekleşmese b�le naz�k olun ve 

Zor geçen b�r yılın ardından bel�rs�zl�klerle dolu b�r yıla g�rmeye
hazırlanıyoruz. Şartlar ne olursa olsun �nsanların tüketmey� talep edeceğ�
çok sayıda farklı ürün ve h�zmet olacak. F�z�ksel temas ve yüz yüze
�let�ş�m�n zorunlu olarak azalması, uzaktan �let�ş�m faal�yetler�n� daha
artıracak g�b� görünüyor. Cold call olarak �s�mlend�rd�ğ�m�z telefon
akt�v�teler� 2021’de de önem�n� koruyacak. 

Ürün ve h�zmet sunumu amacıyla cold call yapan satış ek�pler�ne öner�ler�m
şunlar olab�l�r.

her zaman yardıma hazır olduğunuzu bel�rt�n. 
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Ekrem Sağel
Lüks Satış Koçu - Eğ�tmen & Yazar
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2021 yılında da d�j�tal pazarlama
çok daha fazla önem kazanacaktır.

2021'dek� en büyük satış
trendler�nden b�r� yaratıcılık
olacaktır.

Mantıksız ya da anlamsız g�b�
görünse de, 2021'de satışlarınızı
artırmak �ç�n en �y� yol; satış yapmayı
bırakmanızdır!.

Yaratıcılık; 2021'dek� en büyük satış
trendler�nden b�r� yaratıcılık olacak.

COVID-19, sadece b�r kaç ülkey� değ�l, aynı zamanda tüm gezegen�
tüket�m açısından tamamen kapattığı �ç�n, h�çb�r�ne benzemeyen b�r
endüstr� yıkıcısı unvanını aldı. Devam eden kr�z sadece ürün ve h�zmet
satışını etk�lemekle kalmadı, aynı zamanda hem üret�m hem de loj�st�k
tarafında tedar�k z�nc�rler�n� bozdu. Pandem�, dünya çapındak� tüket�c�ler�n
satın alma davranışlarını değ�şt�rd�ğ� �ç�n h�çb�r endüstr�y� es geçmed�. 

Lüks sektör, dünyadak� en seçk�n ve aranan ürün ve h�zmetlerden b�r�n�
tems�l etmekted�r. Lüks seyahat ve kal�tel� yemeklerden spor arabalara ve
tasarımcı modasına kadar, herkes�n �sted�ğ�, ancak çok azının
karşılayab�leceğ� �mkânlar sunuyor. 

Yıllar geçt�kçe, lüks markaların yüksel�ş� sürdü. 2020'n�n bu trendle devam
etmes� beklen�yordu. Beklenmeyen b�r salgınla tüket�c�ler�n lüks ürünlere
olan �ştahı yavaşladı ve ş�rketler sess�zce stratej�ler�n� değ�şt�rd�. Yen�
hedefler bel�rlend�. Bu da pazarın yen�den �ncelenmes�ne yol açtı. Def�leler
ve mevs�msel koleks�yonlar g�b� geleneksel uygulamalar b�le yavaş yavaş
gözden düşerken, sürdürüleb�l�r, çevre dostu ve sosyal açıdan b�l�nçl�
uygulamalar ön plana çıkmaya başladı. Korona v�rüsten sonra lüks
sektörünün sadece toparlanacağını değ�l; daha �y�ye doğru g�deceğ�n� ama
bunun zaman alacağını öngörüyorum.

Lüks Ürün Satışı Yapan Satış Ek�pler�ne 2021 Yılı İç�n Öner�ler�m:

Zor b�r yılı geç�rmek üzereyken, yen� gelecek yılın nasıl olacağını k�mse
tahm�n edem�yor ama umutlar var. Bu süreçte de trendler, satış
uygulamaları, stratej�ler�, takt�kler� sürekl� ve hızlı b�r şek�lde değ�şmeye
başladı. Bu değ�ş�mlere satış ek�pler�n�n de uyum sağlaması b�r�nc�
derecede önem arz ed�yor. 

Yaratıcılık; 2021'dek� en büyük satış trendler�nden b�r� yaratıcılık olacak.
Kulağa b�raz bel�rs�z ve h�çb�r şek�lde eyleme geç�r�leb�l�r değ�l, ama asıl
öneml� olan bu!
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Değere Dayalı Satış: Mantıksız ya da
anlamsız g�b� görünse de, 2021'de
satışlarınızı artırmak �ç�n en �y� yol;
satış yapmayı bırakmanızdır!

Sosyal Medya: Sosyal medyada
b�l�n�rl�ğ�n�z� artırmak �st�yorsanız,
hassas ve müdahalec� olmamanız
gerek�yor.

K�ş�selleşt�r�lm�ş Deney�mlerle Satış:
Müşter�ler�n�ze değer sağlamanın ve
onları b�r satın alma kararı vermeye
�kna etmen�n en öneml� yolu, onların
“başarılarıyla” gerçekten
�lg�lend�ğ�n�z� sağlamaktır.

Ekrem Sağel
Lüks Satış Koçu - Eğ�tmen & Yazar
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Değere Dayalı Satış: Mantıksız ya da anlamsız g�b� görünse de 2021'de
satışlarınızı artırmak �ç�n en �y� yol; satış yapmayı bırakmanızdır! Tekl�f�n�z�
b�r potans�yel müşter�n�n yüzüne dayayıp, reddedemeyecekler� b�r tekl�f
olduğu �ç�n kabul etmeler�n� bekleyeb�leceğ�n�z günler ger�de kaldı.

Sosyal Medya: Sosyal medyada b�l�n�rl�ğ�n�z� artırmak �st�yorsanız, hassas
ve müdahalec� olmamanız gerek�yor. Sosyal medyada her türlü satış f�kr�,
b�rkaç yıldır yoğun b�r rotasyon �ç�nde. 2021'de sosyal medyada var
olunması, k�ş�sel b�l�n�rl�ğ�n ayakta kalması �ç�n b�r zorunluluktur.

K�ş�selleşt�r�lm�ş Deney�mlerle Satış: Müşter�ler�n�ze değer sağlamanın ve
onları b�r satın alma kararı vermeye �kna etmen�n en öneml� yolu, onların
“başarılarıyla” gerçekten �lg�lend�ğ�n�z� sağlamaktır. Sadece olağanüstü
müşter� desteğ� sağlamaya odaklanmak yer�ne, daha olumlu, bütünsel b�r
müşter� deney�m� sağlamaya öncel�k vermel�s�n�z. Odağınızı müşter�
başarısına kaydırmak, bunun temel�n� oluşturur. Bu eğ�l�m 2020'n�n
başlarında ortaya çıktı ve yılsonuna kadar tam potans�yel�ne ulaşması
beklen�yordu. Ancak, güçlü b�r müşter� başarı stratej�s� uygulamanın
önem�, pandem�n�n neden olduğu müşter� öncel�kler�n�n değ�şmes�yle
katlandı.

Sohbete Dayalı Müşter� Deney�m�: Soğuk aramanın geçm�şte kaldığını ve
kes�nl�kle esk�meye başladığını söyleyeb�l�r�m. Sohbet müşter� deney�m�,
satışlarda yapay zekâ kullanmanın artan popülar�tes� �le yakından
bağlantılı olduğundan, öneml� b�r trend�n doğrudan devamıdır. Bunun �ç�n
de “Entelektüel Sermaye’n�z�n” çok �y� sev�yede olması gerek�r. 

Aslında l�ste uzar g�der, çünkü yen� trendler sürekl� değ�ş�yor. Gerçekten
de rekabet yen�l�ğ� yönlend�r�r. Salgın ve yarattığı yen� gerçekler, b�rçok
yen� satış uygularımın, stratej�ler�n�n ortaya çıkmasına neden oldu.
Satışları ve müşter� �l�şk�ler� yönet�m�n� opt�m�ze etmek ve k�ş�selleşt�rmey�
sağlamakla �lg�l� b�rçok trend var.

2021 yılında önem arz eden; müşter� ve onların �stekler� ve �ht�yaçları,
ş�md�k�nden ve her zamank�nden daha fazla… Satış görevl�ler�n�n ana
odak noktası olmaya devam ed�yor.
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Fırat Çapkın
Konuşmacı - Eğ�tmen & Yazar
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Klas�k sunumlar yapmak belk� de
tar�h olacak... Bundan sonra
çantanıza kamera, tr�pod, ışık,
m�krofon ve bas�t makyaj
malzemeler�n� koymayı unutmayın

Ekran karşısında etk�y� arttırmak �ç�n
ses, görüntü, ışık, baş boşluğu ve
bakış boşluğuna d�kkat etmen�z
olmazsa olmazdır. 

Kamera karşısında konuşma
korkunuzu yenmek �ç�n bol bol prat�k
yapmalısınız. 

Cov�d19 �le beraber �ş dünyasındak� parad�gmalar hızla değ�şmeye devam
ed�yor. Klas�k sunumlar yapmak belk� de tar�h olacak… Bundan sonra
çantanıza kamera, tr�pod, ışık, m�krofon ve bas�t makyaj malzemeler�n�
koymayı unutmayın. Mutlaka yedek gömlek ve ceket de yanınızda bulunsun.
An�den gelen b�r telefon veya elektron�k postayla kamera karşısına geç�p
yayın yapmanız, toplantıya katılmanız veya eğ�t�m vermen�z gerekeb�l�r. 

Ekran karşısında etk�y� arttırmak �ç�n d�kkat ed�lmes� gereken olmazsa
olmazlar;  ses, görüntü, ışık, baş boşluğu, bakış boşluğu, kompoz�syon ve
tab�� k� etk�l� anlatım �ç�n retor�k, öğrenme tarzları, öğrenme kanunları,
konuşmacı karakter�st�kler�, sunum esnasındak� etk� arttırıcılar, zor �nsanlar,
farklı üsluplara farklı yapılması gereken sunumlar, kamera karşısında
konuşmanın ve sunum korkusunu yenme püf noktaları, yayın önces�nde
d�kkat ed�lmes� gereken konular bu noktada oldukça önem arz ed�yor. 

Tüm dünyayı etk�s� altına alan Cov�d-19 v�rüsü her alanda olduğu g�b� �ş
dünyasında da �ş yapış kural ve gelenekler�n� baştan sona değ�şt�rmeye
başladı. İş dünyası profesyoneller� �ster �stemez bu değ�ş�me b�r şek�lde
uyum sağlamak zorunda kaldı. Mart 2020’ye kadar ş�rket �ç� veya ş�rket
dışında yaptığınız sunumlar, eğ�t�mler, üst düzey yönet�c�ler�n veya
konuşmacıların yaptıkları �lham ver�c� konuşmalar yüz yüze ve oteller�n
konferans salonlarında yapılırken, Mart 2020 �t�bar�yle herkes�n hayatına
Zoom, Webex, MTeams, canlı yayın (onl�ne/ona�r) g�b� değ�ş�k kel�meler ve
jargonlar g�rmeye başladı.

Kamera karşısında konuşma korkusu yen�leb�l�r m�? Elbette mümkün. Belk�
de pek çok �nsanın korkulu rüyası sunum yapmak, ş�md�lerde kamera
karşısında etk�l� konuşma yapmak, canlı yayında eğ�t�m vermek g�b� b�r
noktaya evr�ld�. Kamera karşısında konuşma korkunuzu yenmek �ç�n bol bol
prat�k yapmalısınız.

Ş�rketlere ve Sektöre Özel Vaka Uygulamaları : Eğ�t�m vermen�n en öneml�
noktalarından b�r� de ş�rkete ve sektöre özel tasarlanan vaka
uygulamalarının, eğ�t�m sonrası eğ�t�m etk�nl�ğ�n� yüksek sev�yede
arttırmasıdır. Bu nedenle ş�rkete ve sektöre özel senaryoların yazılması, bu
senaryoların hem ş�rket çalışanları hem de t�yatro oyuncuları �le b�rl�kte
“yaratıcı ps�ko-drama” tekn�ğ� �le uygulanması, uygulamaların sonunda
etk�nl�ğ� arttırmak üzere ger�b�ld�r�mler�n yapılarak eğ�t�mler�n daha ver�ml�
geçmes�ne özen göster�r.
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Gamze Nurluoğlu
D�j�tal Marka Yönet�c�s� - L�nkedIn Eğ�tmen�
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Etk�l� Prof�l
Yen� Pazar Keşf�
Kal�tel� Sosyal İçer�k
Güven
Sam�m� İlet�ş�m

 L�nkedln’� etk�n kullanmak artık
kurumlar ve satış ek�pler� �ç�n daha
da öneml� hale geld�.

2021 yılında öne çıkmak ve
hedefler�n� tutturup başarı elde
etmek �st�yorlarsa; onlar �ç�n 5 ana
adım ön plana çıkıyor; 

Son yıllarda yüksel�ş�n� sürdürerek dünyada 700 m�lyon kullanıcıyı aşan ve
�ş dünyasının gözdes� olan L�nkedln’� etk�n kullanmak artık kurumlar ve satış
ek�pler� �ç�n daha da öneml�. L�nked�n b�r �ş platformu olarak karşımıza çıksa
da artık b�r pazarlama platformu hal�ne gelm�şt�r. Hem kararları etk�leyen
yönet�c�ler hem de karar alıcılar platformda akt�f olarak yer alıyorlar.
Pandem� �le b�rl�kte �ş yapış şek�ller�n�n değ�şmes� ve d�j�tal�n hayatımızda
kapladığı alanın artmasıyla b�rl�kte de ek�pler sadece �nsan kaynakları
faal�yetler�n� değ�l pazarlama ve satış faal�yetler�n� de L�nked�n’den
yönetmeye başladılar. Bugün b�rçok ş�rket satış ek�pler�ne hedef ver�rken
L�nked�n �ç�n de ayrı b�r hedef oluşturmaya başladılar. Satış ek�pler� 2021
yılında öne çıkmak ve başarı elde etmek �st�yorlarsa; 

Sales Nav�gator �le Yen� Pazarları Keşfed�n. 
L�nked�n’�n satış ek�pler� �ç�n özel olarak tasarladığı uygulaması Sales
Nav�gator �le satış profesyoneller� yıllık kotalarını 3 kat kadar geçeb�l�yorlar.
Sales Nav�gator kullandığınızda; Hedef pazarlarınızdak� müşter� adaylarını
ve hesapları bulab�l�rs�n�z. Er�ş�mler�n�zden gerçek zamanlı �ç görüler�
alab�l�rs�n�z. Müşter�ler ve müşter� adayları �le güven�l�r �l�şk�ler
oluşturab�l�rs�n�z. 

Tüket�leb�l�r Sosyal İçer�k Üret�n.
Ş�rketler�n önündek� zorluk, bazen karmaşık b�r konuyu ele almak ve onu
yaratıcı, tüket�leb�l�r sosyal �çer�ğe dönüştürmekt�r. Yaptığı �ş, sattığınız ürün
bazen çok tekn�k olab�l�r. Sadece ter�msel konuşmayın; anlaşılab�l�r olun. 

Güven İnşa Etmeye Çalışın. 
Pandem� �le b�rl�kte �nsan� duygular pazarlama ve satışta da artık daha da
ön plana çıkmaya başladı. Değ�şen dünya �le b�rl�kte b�l�yoruz k� artık
müşter�lere karşı güven �nşa etmek kolay değ�ld�r. Özell�kle söz konusu satış
olduğunda bar�yerler daha bel�rg�n hale gel�yor. B�r�ne b�r şey satmak
�st�yorsanız; önce güven �nşa ed�n. Güven �nşa etmek kend�n� doğru
anlatmaktan geçer. Kend�n� doğru anlatmak; gerçek değer, �lg� çek�c� olmak,
anlaşılması kolay olun, a�d�yet ve şeffalık.

İlet�ş�me Geçerken Özel Olduklarını H�ssett�n. 
Kalıp mesajlar, herkese gönder�len sunumlar, reklama maruz bırakıldığını
h�ssett�rme. Bunlardan uzak durun. L�nked�n’de bağlantı olarak ekled�ğ�n�z
b�r�ne hemen kalıp b�r mesaj �le b�r şey satmaya çalışmayın. Kalıp mesajlar
k�ş�ler �le �l�şk�ler�n�z� zedeler.
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Ş�rketler son b�rkaç yıldır gel�şen
teknoloj�n�n avantajını kullanarak
esnek çalışma ve uzaktan çalışma
modeller�n� kısmen de olsa
hayatlarına entegre etmeye
çalışıyorlar.

Günümüzde ş�rketler�n ürünler�yle
farklılaşması ve rekabet etmeler� 
çok güçtür.

Değer satışı, sattığınız üründe
müşter�ler�n b�r takım üstün değerler
algılaması ve bu değerlerden ötürü
ürününüze benzerler�ne göre daha
fazla ödeme yapmayı kabul etmes�
demekt�r.

Kürşat Tuncel
Satış Koçu - Eğ�tmen & Yazar
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Satış dünyasında herkes korona sonrası dünyanın nasıl olacağını
öngörmeye çalışıyor. Bazı şeyler�n değ�şeceğ� kes�n ama gerçekten de
yazılıp ç�z�len rad�kal değ�ş�kl�kler�n hayatımıza hemen g�rmes� mümkün mü?

Aslında satış dünyasında beklenen değ�ş�mler�n ayak sesler� çok daha
önceden duyulmaya başlamıştı. Tıpkı ş�rketler�n artık daha az of�s
kullanacağı ve evden çalışanların oranının artacağı beklent�s� g�b�. Ş�rketler
son b�rkaç yıldır gel�şen teknoloj�n�n avantajını kullanarak esnek çalışma ve
uzaktan çalışma modeller�n� kısmen de olsa hayatlarına entegre etmeye
çalışıyorlar. Benzer şek�lde satış dünyasında da d�j�tal tabanlı s�par�ş
yönet�m� s�stemler� yardımıyla satış noktalarından talepler� elektron�k olarak
almak üzer�ne ş�rketler çalışıyordu.

Örneklend�rel�m; Meşrubat satan b�r ş�rket b�rden fazla satış kanalını
kullanmak zorundadır. Bunlar; ev �ç� b�reysel tüket�c�, (bakkallar ve marketler
g�b� perakende satış noktalarından yaparlar) toplu alım yapan otel, kafe ve
restoran g�b� noktalar ve �nternett�r. Meşrubat satan b�r ş�rket bu farklı
kanalları kullanarak kend� satışçıları aracılığı �le s�par�ş yaratmaya çalışır.
Bazı satışçılar bakkal-market kanalına satış yapmakla görevl�d�r, d�ğer b�r
grup satışçı �se restoran, kafe g�b� toptan alım yapan kurumsal
müşter�ler�n�n talepler�n� yönetmekten sorumludur. Sanal marketler�n çoğu
zaten yapısı gereğ� s�par�şler�n� d�j�tal s�stem üzer�nden yönet�r ama her
hâlükârda bu kanaldan da sorumlu satışçılar vardır. Meşrubat satan ş�rket�n
amacı tüm bu noktalardan gelecek s�par�ş m�ktarını yükseltmekt�r. 

Satıcılar �ç�n �lk planda elektron�k tabanlı s�par�ş alma s�stemler� avantajlı b�r
durum olarak gözükeb�l�r. Bu durum onlara fazladan zaman kazandıracağı
g�b� s�par�şler�n�n düzene g�rmes�n�, kolay tak�p ed�leb�lmes�n�, stok kontrol
ve üret�m yönet�m� s�stemler�n�n �ht�yaç duyduğu ver�ler�n daha kolay tem�n
ed�lmes�n� sağlayacaktır. 

Satış noktalarından gelen s�par�şler düzene g�recek, talepler elektron�k
olacağı �ç�n üret�m planlaması yapmak çok kolaylaşacaktır ve loj�st�k
yönet�m� açısından etk�nleşecekt�r. Buraya kadar her şey normal, ancak
herkes�n unuttuğu öneml� b�r şey var; günümüzde ş�rketler�n ürünler�yle
farklılaşması ve rekabet etmeler� çok güçtür. Tüm ş�rketler benzer satış
kanallarını kullanır. Tüm ürünler b�rb�r�ne benzer, bu da öneml� b�r fark
aratamayan ş�rketler �ç�n c�dd� b�r f�yat rekabet�yle karşılaşacakları anlamına
gel�r. Değer satışı, sattığınız üründe müşter�ler�n b�r takım üstün değerler
algılaması ve bu eğerlerden ötürü ürününüze benzerler�ne göre daha fazla
ödeme yapmayı kabul etmes� demekt�r.
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İl�şk� satışı �se günümüzün en
popüler konularından b�r�s�d�r.

Günümüzde ver� yönet�m�n�n ne
kadar öneml� olduğunu
söylemem�ze gerek yok herhalde
fakat burada öneml� olan belk�
yüzlerce noktadan ham ver� almak
değ�l o ver�ler�n ne anlama geld�ğ�n�
yorumlayarak bunu hızla
operasyonunuzu gel�şt�rmek �ç�n
kullanab�lmen�zd�r.

G�derek d�j�talleşen satış �stemler�n�n
asla yer�ne koyamayacağı unsur
�nsan etk�leş�m�d�r.

Kürşat Tuncel
Satış Koçu - Eğ�tmen & Yazar
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İl�şk� satışı �se günümüzün en popüler konularından b�r�s�d�r. Ürün özell�kler�
ve f�yat konusunda rak�pler�yle benzer noktada olan ş�rketler ancak satış
noktalarıyla olan k�ş�sel �l�şk�ler�n gel�şt�r�lmes� sayes�nde satışlarını
artırab�lecekler�n�n b�l�nc�nded�rler. Bu programların tüm amacı, satışçıların
satış noktalarındak� muhataplarıyla olab�ld�ğ�nce özel �l�şk�ler kurab�lmeler�n�
teşv�k ederek, duygusal satış mot�vasyonuyla daha yüksek satışlar
yapab�lmeler�n� sağlamaktır. 

Elektron�k tabanlı s�par�ş s�stemler�n�n dezavantajları da vardır. Tüm satış
noktalarından gelen satış, yen� s�par�ş ve stok ver�ler� c�dd� m�ktarda ham
ver� yaratır. Günümüzde ver� yönet�m�n�n ne kadar öneml� olduğunu
söylemem�ze gerek yok herhalde fakat burada öneml� olan belk� yüzlerce
noktadan ham ver� almak değ�l o ver�ler�n ne anlama geld�ğ�n� yorumlayarak
bunu hızla operasyonunuzu gel�şt�rmek �ç�n kullanab�lmen�zd�r. 

G�derek d�j�talleşen satış s�stemler�n�n asla yer�ne koyamayacağı unsur
�nsan etk�leş�m�d�r. Elektron�k s�par�ş s�stemler�nden alınacak s�par�şler en �y�
�ht�malle tam olarak o satış noktasında beklenen satış hızını yansıtır. 
Çünkü saha satışçılarının öneml� b�r görev� de o noktada satışı gel�şt�rme
yönünde öner�lerde bulunmak yan� o noktanın kazancını artırmaktır k� kend�
s�par�şler� artsın. Satış noktalarının promosyon malzemes�, bedava ürün,
merchand�se desteğ� g�b� talepler� olacaktır. Ş�kayetler�n� hızla �leteb�lmek ve
çözüm bulmak �sterler. Bunları elektron�k platformlardan yapmaya
zorlandıklarında bu yolu prosedürel, dolambaçlı, soğuk ve çözümden uzak
olarak yorumlarlar. B�r problem�n�z olduğunda b�r mak�ne �le �let�ş�m kurmak
yer�ne b�r�s�n�n s�ze yardım ets�n �sters�n�z. Teknoloj�k gel�şmeler�n �nsan
etk�leş�m�n� azaltacağı beklent�s� bugüne kadar doğru çıkmamıştır. 

Korona karant�nası dönem�nde uzaktan �ş yapma mecbur�yet� bu kısa
dönemde b�zde elektron�k satışın gayet mümkün olduğu ve aslında saha
satışçılarına pek de �ht�yaç olmadığı yanlış algısını yaratmamalıdır çünkü
uzun dönemde satışta �nsan �l�şk�s�n�n yer�n� tutab�lecek h�çb�r teknoloj�
yoktur. Bu nedenle Korona dönem�nde ortaya çıkan ve satış dünyasının
hızla ve rad�kal şek�lde �ş yapma şekl�n� değ�şt�receğ� yönündek� beklent�lere
pek de katılmadığımı söylemel�y�m. Gelecekte bu alanda oluşacak
değ�ş�mler çok daha yavaş olacaktır ve b�zler bu değ�ş�mler� kucaklarken
olası etk�ler�n� çok boyutlu şek�lde değerlend�rmel�y�z.
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Ş�md� s�ze “satış ve satıcıyla” �lg�l� �k�
farklı tanım yapacağım. B�r�n� esk�
dünya düzen�nde “Geleneksel Satış”
olarak, d�ğer�n� de yen�dünya
düzen�nde “Kreat�f Satış”.

Geleneksel anlayışta satış;
“karşımızdak�n� �stemed�ğ� b�r şey�
yapmaya �kna etmek” olarak tar�f
ed�l�r.

Yen�l�kç� anlayışta �se satışı;
“müşter�n�n ne �sted�ğ�n� anlamak ve
bunu yapmasına yardımcı olmak”
olarak tar�f ed�yorum.

Geleneksel Anlayış (Ego�st Satıcı)

Yen� Dünya Anlayışı (Kreat�f Satıcı)

Satış yönet�m� konusunda çalıştığım k�ş�lere sorduğum �lk soru şu oluyor:
S�ze göre satış ned�r? Yaptığınız �ş� nasıl tanımlıyorsunuz?  

O ş�rkette eğer on satıcı varsa neredeyse onu da farklı tanımlar yapıyor. Bu
ne anlama gel�yor b�l�yor musunuz? Demek k� müşter� karşısında heps� kend�
anlayışına göre, farklı b�r yaklaşım serg�l�yor. Evet, maalesef b�rçok �şletmede
satışla �lg�l� tanımların henüz yapılmadığını görüyorum. Ş�md� s�ze “satış ve
satıcıyla” �lg�l� �k� farklı tanım yapacağım. B�r�n� esk� dünya düzen�nde
“Geleneksel Satış” olarak, d�ğer�n� de yen�dünya düzen�nde “Kreat�f Satış”
olarak tanımlayacağım. Bunlardan hang�s�n�n �deal tanım olduğuna
makalen�n sonunda lütfen s�z karar ver�n. Bu arada, bu tanımlardan b�r�
bugün ş�rketler�n büyük çoğunluğunun da anlayışını ve �ş yapış şekl�n� tems�l
ed�yor. 

Geleneksel anlayışta satış; “karşımızdak�n� �stemed�ğ� b�r şey� yapmaya �kna
etmek” olarak tar�f ed�l�r. Bu tanımın �ç�nde “merkeze kend�s�n� koyan, kend�
çıkarları doğrultusunda müşter�s�n� �kna etmeye çalışan” b�r satıcı prof�l�
vardır.  Bu anlayışa sah�p b�r satıcının nasıl davranmasını beklers�n�z? Tab� k�
sonuçla kurduğu duygusal bağ neden�yle gerg�n olacak. Sürekl� konuşacak,
kontrolü hep el�nde tutmaya çalışacak, �ş�n zora g�rd�ğ�n� h�ssett�ğ� anda da
müşter�s� üzer�nde baskı kuracak, onu tehd�t edecek, man�pülasyona ve
hatta yalana dah� başvurab�lecek! 

Yen�l�kç� anlayışta �se satışı; “müşter�n�n ne �sted�ğ�n� anlamak ve bunu
yapmasına yardımcı olmak” olarak tar�f ed�yorum. Bu tanımın �ç�nde
“merkeze müşter�s�n� koyan, onu �kna etmek yer�ne kend� çıkarları
doğrultusunda en doğru kararı vereb�lmes� �ç�n uygun zem�n� hazırlayan” b�r
satıcı prof�l� vardır. Pek�, bu anlayışa sah�p b�r satıcının nasıl davranmasını
beklers�n�z? Doğası gereğ� merak duygusuyla keşfetmek �ç�n bakacak ve
müşter�s�n� doğru okumaya çalışacak. İl�şk� boyunca da aklında hep şu
soruya yanıt arayacak; “Ona �sted�ğ� şey� nasıl vereb�l�r�m? Müşter�m�
hedef�ne nasıl ulaştırab�l�r�m?” 

Davranışsal ekonom�de ana gaye tüket�c�ler�n gerçek satın alma nedenler�n�
ortaya çıkarab�lmekt�r. Gerek laboratuvar ortamında gerekse sahada yapılan
tüm kal�tat�f ve kant�tat�f çalışmaların da temel�nde bu mot�f� doğru
tanımlayab�lmek yatar. 
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Uyum
İstek
Hareket
Tatm�n
Tekrar

Nöro Ekonom� temel�nde Kreat�f
Satışın Omurgası;

Amacımız uzun soluklu, güvene
dayalı ve sürdürüleb�l�r �l�şk�ler
kurmaksa bunu sadece “Kreat�f
Satış Anlayışını” ben�mseyerek
yapab�l�r�z.

Uyum: İlk adımda uyumu yakalamak ve güven telk�n etmek üzere b�r
bütünlük serg�lemel�y�z. Merkeze onları koyduğumuzu göstermek adına
da �lg� alanlarına odaklanmalı ve onları paylaşımda bulunmaya
hazırlamalıyız.
İstek: İk�nc� adımda onları harekete geç�reb�lmek �ç�n �çler�nde güçlü b�r
�stek uyandırmalıyız. Bunun �ç�n doğru sorular sormalı ve d�kkatl� b�r
şek�lde d�nlemel�y�z. Yaşadıkları problem�n sebep olduğu acıyı ve
get�rd�ğ�m�z çözümün yaşatacağı hazzı z�h�nler�nde canlandırmalıyız. 
Hareket: Üçüncü adımda aradıkları çözümün b�zde olduğunu kanıtlarla
ve referanslarla göstermel� ve terc�hler�n� b�zden yana kullanmalarını
sağlamalıyız.
Tatm�n: Dördüncü adımda, et�k değerler kapsamında beklent�ler� aşan
b�r h�zmet anlayışıyla müşter�ler�m�z� hedefler�ne ulaştırmalıyız. Bu
bölüm, �ş� f��len yaptığımız bölümdür.
Tekrar: En sonunda da, onlara b�z�mle çalışmanın ne kadar doğru b�r
karar olduğu h�ssett�rerek �l�şk�m�ze sürekl�l�k kazandırmalı ve yen�
referansların yolunu açmalıyız.

Pek� b�r satıcının hedef� ne olmalı? “Tab� k� satış yapmak.” Bunu eğer
KREATİF satış tanımına dayandırarak söylüyorsanız, EVET, doğru yanıt bu.
Ama satışla �lg�l� yaptığımız �lk tanıma göre, yan� EGOİST satış anlayışına
göre yanıt ver�yorsanız, HAYIR. Çünkü satıcıların tek b�r hedef� olmalı, o da
“müşter�s�n� hedef�ne ulaştırmak”. Eğer bunu b�r sebep-sonuç �l�şk�s� olarak
görüyorsak, doğrudan sonuca değ�l, beklenen sonucu ortaya çıkaracak
sebeplere odaklanmalıyız. 

Nöro Ekonom� temel�nde Kreat�f Satışın Omurgası (Nöro Satış) 
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E-t�caret sektöründek� �şlem hacm�;
4-5 yıl sonra gel�nmes� beklenen
noktaya b�r yıl �ç�nde gelmem�z�
sağladı. E-t�caret hacm� büyürken
herkes eş�t büyümüyor, e-t�caret
s�teler� tekelleş�yorlar. 

Yazılım mühend�s� açığı her geçen
gün artıyor ve ün�vers�teler�m�z buna
kend�n� uydurab�lm�ş değ�l.

İnternet kullanıcılarının yaşı yükseld�
ve deney�m ortalaması düştü.

Web arayüzler� karmaşıklığı gün
geçt�kçe artıyor.

2021’�n rad�kal değ�ş�kl�kler�n yaşanacağı b�r olmasından z�yade 2020 de
büyük ısırılan lokmanın s�nd�r�leceğ� b�r yıl olacağını düşünüyorum. Yan�
2021, satış süreçler� açısından yen� normallere alışma ve uyumlanma yılı
olacak. Dünyanın bugüne kadar h�ç olmadığı kadar d�j�talleşt�ğ� b�r yıl
yaşadık. 2021 yılı Cov�d aşılarının devreye sokulacağı, toplum bağışıklığının
gel�şeceğ�, kısıtlamaların zaman �ç�nde kaldırılacağı ve esk� normaller�m�ze
dönmeye başlayacağımız b�r sene olacak. Ancak bu durum bundan sonra �ş
yaşamı ve t�caret�n kalıcı olarak değ�şeceğ� gerçeğ�n� de değ�şt�rmeyecek.
2020 yılında tüket�c� davranış b�ç�m� zorunlu olarak d�j�tale kaydı.
İnternetten ürün, h�zmet satmak-göndermek amacıyla yaratılan yen� �ş
modeller�n�n sayısı yükseld�ğ� g�b� f�rmalarda süreçler�n d�j�tale aktarılması
da hızlandı.  Bu durum öngörülenden çok daha hızlı olunca yanında bazı
sorunları da b�rl�kte get�rd�. 

İnternet Kullanıcılarının Yaşı Yükseld� ve Deney�m Ortalaması Düştü:
Pandem� �le b�rl�kte �nsanların seyahat ve alışver�ş özgürlükler� b�r anda
kısıtlanınca; teknoloj�ye alışamamış olan BB Kuşağı (1945-1964) ve X
kuşağının (1965-1979) b�r kısmı, den�ze düşen yılana sarılır m�sal� sanal
ortamı kullanmak mecbur�yet�nde kaldı. Esk� kuşak d�ye n�telend�rd�ğ�m�z ve
henüz kend�ler�n� d�j�tal dünyaya adapte edemem�ş k�ş�ler�n b�r kısmı �ç�n bu
mecbur�yet oldukça sancılı oldu ve olmaya da devam ed�yor. Bazıları
değ�ş�me ayak uydurdular, bazıları uydurmak �ç�n gayret sarf ed�yorlar.
Sadece esk� kuşaklar değ�l, kırsal bölgelerde önceden �nternete g�rmeye
�ht�yaç duymayan daha genç ve tahs�l sev�yes� düşük k�ş�ler de bu dönemde
kadını �le erkeğ� �le d�j�tale kıyısından köşes�nden b�r g�r�ş yaptılar. 

Web Ara Yüzler� Oldukça Kompl�ke: Yazılımlarımız, daha önce h�ç onl�ne
alışver�ş yapmamış olan bu k�tleye yıllardır alışver�ş yapıyorlarmış g�b� b�r
�let�ş�m ve yönlend�rme yapıyorlar. Öncel�kle yazılım sektörünün yen�
gel�şmelere kend�n� uyarlayab�lmes� gerek�yor. Genç yazılımcıların tekel�nde
kalan bu sektörde yapılan gel�şt�rmeler y�ne gençlere h�tap ed�yor, oldukça
kompl�ke ve sıradan b�r �nsanın kullanımı �ç�n neredeyse �mkânsız zorluk
boyutunda oluyorlar. Kullanıcıya en çok gereken b�lg�ler en küçük puntolarla
en ücra köşelerde yer alıyorlar. B�r e-t�caret s�tes�ne kaydolmak ve bas�t b�r
ürünü almak, �nternet� zor kullanab�len b�r kullanıcı �ç�n oldukça zor.

E-T�caret Hızla Tekelleş�yor: E-t�caret hacm� büyürken herkes eş�t
büyümüyor, e-t�caret s�teler� tekelleş�yorlar. Gelecekte karşımıza çıkacak en
büyük problemlerden b�r� de webdek� tekelleşme olacak.  Bu tekelleşme
sadece e-t�caret s�teler�n� değ�l d�j�tal pazarlama s�teler� ve ödeme
sağlayıcılarını da �ç�ne alarak gen�şl�yor. 
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Türk�ye hala dünyanın en pahalı
�nternet h�zmetler�nden b�r�n�
kullanıyor. Kısıtlı �mkânlar �le
yaşayan Türk halkının öneml� b�r
kısmı �nternet bağlantısına bütçe
ayıramıyor.

Yazılım mühend�s� açığı her geçen
gün artıyor ve ün�vers�teler�m�z 
buna kend�n� uydurab�lm�ş değ�l.

Yazılı medyanın g�derek 
 hayatımızdan çek�lmes�, görsel
medyanın f�yat sev�yes�n�n her f�rma
ve ürüne uygun olmaması sebeb� �le
2021; d�j�tal reklamcılıkta (SEM)
kıyasıya rekabet�n yaşanacağı 
b�r yıl olacaktır.

İnternet Kullanım Mal�yet� Aşırı Yüksek: Türk�ye hala Dünya’nın en pahalı
�nternet h�zmetler�nden b�r�n� kullanıyor. Kısıtlı �mkânlar �le yaşayan Türk
Halkı’nın öneml� b�r kısmı �nternet bağlantısına bütçe ayıramıyor. Cep
telefonu operatörler�n�n data aşımı �ç�n uyguladıkları f�yatlar aşırı yüksek ve
kablolu er�ş�m �mkânı olmayanların web er�ş�m� oldukça mal�yetl�. 

Yazılım Mühend�s� Açığı: Yazılım mühend�s� açığı her geçen gün artıyor ve
ün�vers�teler�m�z buna kend�n� uydurab�lm�ş değ�l. Ün�vers�telerde ver�len
eğ�t�mler temel b�lg�lere yönel�k, uygulamaya ve kod yazımına yönel�k değ�l.
Yazılımcılar kod yazmayı genell�kle b�lg�sayar kurslarından öğren�yorlar. Alt
yapısı zayıf, kal�tes�z �ş yapan, yeters�z b�lg�ye sah�p yazılımcılar p�yasaları
�st�la etm�ş durumda...

D�j�tal Reklamcılıkta Mal�yet Artıyor: Yazılı medyanın g�derek hayatımızdan
çek�lmes�, görsel medyanın f�yat sev�yes�n�n her f�rma ve ürüne uygun
olmaması sebeb� �le 2021; d�j�tal reklamcılıkta (SEM) kıyasıya rekabet�n
yaşanacağı b�r yıl olacak. Google; organ�k aramalarda b�r sayfaya get�rd�ğ�
sonuçların 1/3 ünü reklamlara ayırmış durumda. Bu b�le Google’ın pek çok
ülkede cezalarla karşı karşıya kalmasına sebep oldu.

Bazı Sektörler Henüz Sanal Ortama Geçemed�ler: Örneğ�n �laç sektörünün,
eczaneler�n, sağlık malzeme ve ek�pmanları satan kuruluşların d�j�tale
yeter�nce uyumlanamadığını görüyoruz. Bunda kanunların get�rd�ğ�
yasakların asıl engel� oluşturduğu da b�r gerçek. Eczane veya sağlık
kuruluşlarında satılan �laç veya takv�yeler�n öneml� b�r bölümü reçeteye tab�
değ�l. 

Sonuç: 2021, yen� normallere alışma ve uyumlanma yılı olacak dem�şt�k,
pek� bu uyumlanmanın ne kadarı 2021 �ç�ne sığdırılab�lecek?  Bunu k�mse
b�lm�yor orası b�raz karışık. Delo�tte’�n pandem� sonrası Dünya’da yaptığı b�r
araştırma sonrası üst yönet�c�ler�n öngörü kaybına uğradıkları ve gelecekte
neler olacağını artık yeter�nce tahm�n edemed�kler�, bu sebeple pandem�
sonrası c�dd� özgüven kaybına uğradıkları da ortaya çıktı. Bazı �stat�st�kler
b�ze önünü en az göreb�len kes�m�n pazarlamacılar ve operasyondan
sorumlu yönet�c�ler olduğunu göster�yor. B�lg�sayar süreçler�nden sorumlu
k�ş�ler�n b�le bu dönemde özgüven katsayılarının 2,5 kez düşmüş olması,
yen� teknoloj�lere ve geleceğe aramızda en hazır olan k�ş�ler�n dah� yen�
gel�şmelere karşı geleceğ� yeter�nce öngöremed�kler�n� göster�yor.
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Küresel s�stemde her türlü
etk�leş�m�n olduğu günler 2020'de
tüm s�stemlerde tahr�bat ve dağılma
�le b�rl�kte başarısızlıkları da yaratmış
bulunuyor.

Satış b�r stratej� gem�s�d�r. Bu
gem�n�n stratej� güvertes�nde �ler�ye
dönük hedeflerle b�rl�kte ulaşılmaya
çalışılan ancak ez�lm�ş hedefler
vardır.

"Yönet�m �şler� doğru yapıyor;
l�derl�k �se doğru şeyler� yapıyor."

Zor zamanlar geld�ğ�nde, takımınız
ya gel�ş�r ya da çöker ve bu büyük
ölçüde l�derl�k şekl�n�ze bağlıdır.

Dünya küresel b�r davranış model� ve buna bağlı b�r sınav �le baş başa kalmış
durumda. Bu sınavdan alınacak notun ne olduğu b�le bell� değ�l. Hatta daha
ağır b�rkaç ders ve sonunda da y�ne sınavlar olacağına �nanıyorum. Sınavın
tamamında da sağlık ve bununla b�rl�kte hareket eden ekonom�k göstergeler
var. Küresel s�stemde her türlü etk�leş�m�n olduğu günler 2020'de tüm
s�stemlerde tahr�bat ve dağılma �le b�rl�kte başarısızlıkları da yaratmış
bulunuyor.

En başta sağlığa değ�n�rken, can derd�ne düşmüş �nsanların, üret�m, �malat,
eğ�t�m, gelecek vb. beklent�ler�n� yönetme açısından kaygı ve korkuları da ön
plana geçm�ş durumda. Bu kadar derd� olan �nsanoğlunun satış ek�pler� �le
uğraşacak hal� m� kalmış ded�ğ�n�z� duyar g�b� oluyorum. Hayır öyle değ�l
tab�� k�. Olmazsa olmaların başında satış ve o satışı yürüten ek�pler�n
yönetsel sorunları olduğunu unutmamak gerek�yor.

Kr�z �let�ş�m� d�ğer �let�ş�mlerden farklı mı? Sorusu �le konuyu açmaya
çalışacağım. Satışın en öneml� felsefes� olan ‘’Satış, karşılanmamış veya
karşılanamamış �ht�yaçları karşılama sanatıdır’’ gerçeğ�, bugünkü
konumumuzda belk� de ‘’karşılanamamış’’ kısmı �le �lg�lenmey�
gerekt�rmekted�r.

Satış B�r Stratej� Gem�s�d�r!

Bu gem�n�n stratej� güvertes�nde �ler�ye dönük hedeflerle b�rl�kte ulaşılmaya
çalışılan ancak ez�lm�ş hedefler vardır. Kaptan köşkünde de güvenl� l�manlara
vararak �sted�kler�n� yapmaya çalışan satış ek�pler� yer almaktadır. Ger�ye
bakın hem ülkem�zde hem de küresel s�stemde oldukça fazla kr�z
göreceks�n�z ve bunların çoğunu da yönet�rken kayıpların çokluğu �le
sonuçlandığını anlayacaksınız. O zaman neler yapalım k� bugünkü sıkıntıları
ve gelecekte oluşacak (!) kr�zler� en az kayıplarla ve belk� de kayıpsız
atlatab�lel�m… Kr�z zamanlarında ek�b�n�z� güçlend�rmek ve desteklemek �ç�n
ortaya koyacağınız �rade, satış çalışanlarınızın her zamank�nden daha esnek
b�r şek�lde ortaya çıkmasına yardımcı olacak, bununla b�rl�kte oluşan
mot�vasyonel güç desteğ� s�zlere ver�ml�l�k sağlayacaktır. Şu çok öneml� b�r
gerçekt�r. Zor zamanlar geld�ğ�nde, takımınız ya gel�ş�r ya da çöker ve bu
büyük ölçüde l�derl�k şekl�n�ze bağlıdır.

Gel�n b�rl�kte çözmeye çalışalım; Kr�z satış ek�b�n�z� vurduğunda, kr�z�
görmemezl�ğe çalışmayın. Ek�p üyeler�n�z� aldatmadan, b�lg�ler�n�z� şeffaf
olarak ancak çok sık olmadan seyrek olarak paylaşarak gerçeğe bağlı kalın. 
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Ek�b�n�zde neler olup b�tt�ğ�
konularında şeffaf ve paylaşımcı
olun. Kr�z�n b�r yol har�tası �sted�ğ�n�
de unutmayın.

General Electr�c esk� CEO'su olan
Jeffrey Immelt "İy� l�derler �nsanlara
ne yapmaları gerekt�ğ�n� söylemez,
takımlara yetenek ve �lham ver�rler."
Kr�z durumunda, düşünces�zce
sadece ek�b�n�ze em�r vermek
�steyeb�l�rs�n�z.

Kr�zler stresl�d�r. Strese
yakalandığınızda kaçınılmaz olarak
s�zden takıma yayılacak, hatta
mutasyona uğrayarak daha da
bulaşıcı olarak tüm �şletmeye
yansıyacaktır.

Ek�b�n�zde neler olup b�tt�ğ� konularında şeffaf ve paylaşımcı olun. Kr�z�n b�r
yol har�tası �sted�ğ�n� de unutmayın. Ayrıntıları kend�n�ze saklayarak veya
sadece üst düzey personelle sınırlandırma konusunda kend�n�z� daha rahat
h�ssedeb�l�rs�n�z. Ancak herkes�n yol boyunca b�lg� sah�b� olması şart
olduğunu kabul ed�n ve ek�b�n�z�n tümünü b�lg�lend�rerek olası senaryolara
dâh�l ed�n. Net �let�ş�m ve açık d�yalog, başarılı satış kr�z� yönet�m�n�n
temel�d�r.

Ek�b�n�zle empat� kurun. General Electr�c esk� CEO'su olan Jeffrey Immelt
"İy� l�derler �nsanlara ne yapmaları gerekt�ğ�n� söylemez, takımlara yetenek
ve �lham ver�rler." Kr�z durumunda, düşünces�zce sadece ek�b�n�ze em�r
vermek �steyeb�l�rs�n�z. Ek�b�n�z�n sağlığını düşünün. Herkes pan�k modunda
çalışırken, sadece satış elemanı olarak değ�l, �nsan olarak da nasıl
yaptıklarını düşünün. Her takım üyes�yle b�re b�r yüz yüze görüşmen�z�
sağlayın. Onların kr�z �le �lg�l� b�r sorunları olup olmadığını kontrol etmek �ç�n
zaman ayırın ve onlara kaynak ve hatta gerek�rse profesyonel yardım
sunun. 

Küçük büyük tüm kazançlarınızı takımız �le b�rl�kte kutlayın. Sabah ve
öğleden sonra yapacağınız kısa bey�n j�mnast�kler�nde zor günler�n anal�z�n�
yapın.

Kr�zler stresl�d�r. Sonuç olarak, her zaman etk�leyeb�leceğ�n�z şeylere ne
kadar odaklanab�leceğ�n�ze ve etk�leyemed�ğ�n�z şeyler� bırakab�leceğ�n�ze
bağlı kalacaktır. Strese yakalandığınızda kaçınılmaz olarak s�zden takıma
yayılacak, hatta mutasyona uğrayarak daha da bulaşıcı olarak tüm
�şletmeye yansıyacaktır. Bunun %95 etk�l� aşısı �se takım olarak açık b�r
şek�lde �let�ş�m kurmak ve b�r çözüm �ç�n mümkün olduğunca çok sayıda
bey�n gücü b�r araya gelmekt�r.

En �y� yaptığınız şey� yapın: Ek�b�n�z�n �let�ş�m hatlarını güçlend�r�n ve
becer�ler�n� yükseltmeler�ne ve güçlend�rmeler�ne yardımcı olun k� takımın
enerj�s�n� yen�lemek ve yen� hedefler bel�rlemek �ç�n zamanınız olsun. Zor
koşullardak� yönetmen�n temel�nde nerede ve ne şek�lde olduğunuzu b�lmek
yatar.

Tamamen dürüst ve açık olan b�r �let�ş�m model�nde kend�n�z ve ek�b�n�z
kr�z� ele aldığınızda, önünüze çıkan her şeyle başa çıkmaya hazır daha �y�
bağlantılı, güçlend�r�lm�ş b�r ek�p olarak ortaya çıkacak ve 2021 yılında olası
kr�zler� çok daha �y� yöneteb�leceks�n�z. 
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Satış, cov�d dönem�nde h�ç olmadığı
kadar zor ve karmaşık hale gelm�şt�r.

Cov�d dünya ve ülkem�zde bütün
satış ve pazarlama olgularını
değ�şt�rm�şt�r.

2021 de, satış süreçler� konusunda,
mevcut tekl�f ver�len �şler� yakın
tak�p etmek ve �lg�l� kalmak en ön
öneml� satış yeteneğ� olacaktır.

Önümüzde en az b�r yıl esk�
alışkanlıklarımızı bırakmamız ve yen�
alışkanlıklar kazanmamız gerek�yor.
Bu süreçte her kademede
l�derl�k önem taşıyacaktır.

Yen� müşter� bulab�lecek m�y�m?
Müşter�ler�m mevcut yen�lemeler�n� yapacaklar mı?
D�j�tal ortamlarda müşter�ler�mle nasıl sohbet edeb�l�r�m? 

Günün koşullarına göre web s�tes� (mob�l özell�kl�) oluşturmaları
Web tasarımı sonrası SEO çalışmaları ve d�j�tal reklam stratej�ler�
bel�rlenmel�d�r.
D�j�tal pazarlama konusunda �st�hdam yapmaları veya uzman b�r ş�rket
�le çalışmaları gerekmekted�r.
Müşter� CRM konusunda yatırım yapılmalı ve satışçıların kullanmaları
teşv�k ed�lmel� ve ödül s�stem� �le mot�ve ed�lmel�d�r.
Satış ek�pler� d�j�tal pazarlama; sosyal medya, L�nked�n ve onl�ne �let�ş�m
kanalları konularında eğ�t�m almaları gerekmekted�r.
Mob�l olarak �ş yapab�lmeler� �ç�n gerekl� donanım ve yazılımlara sah�p
olmaları gerek�r.
Zaman yönet�m� bu dönemde her şeyden daha öneml� hale gelm�şt�r.
Zaman yönet�m� konusunda eğ�t�m alınması da ek�pler �ç�n mot�ve ed�c�
olacaktır.

Satış, Cov�d dönem�nde h�ç olmadığı kadar zor ve karmaşık hale gelm�şt�r.
Bunun en öneml� sebeb�, satış ek�pler�n�n hazırlıksız yakalanmaları ve bu
konuda daha önce b�r deney�mler�n�n olmamasıdır. Satış konusunda daha
önce b�ld�ğ�m�z, yaptığımız her şey Cov�d dönem�nde uygulanamaz hale
geld�; �ş gel�şt�rmek, yen� müşter� bulmak ve mevcut müşter�ler �le �let�ş�mde
kalab�lmek �ç�n farklı yollar denemem�z gerek�yor. Bu dönemde müşter�lere
yaklaşırken satıştan çok değer yaratılan faal�yetlere ve �l�şk�ler öncel�k
vermeler� doğru b�r stratej� olacaktır.

Dünyanın her yer�nde olduğu g�b� Türk�ye’de de satışçılar kend�ler�ne şu 3
soruyu soruyorlar:

 
Türk�ye’de satışçıların telefon �le satış yapma konusunda deney�mler� azdır.
Yüz yüze �let�ş�m �le müşter�ler �le tanışırlar, ürünler�n� anlatırlar ve satış
yapmaya çalışırlar. Aynı zamanda d�j�tal b�lg�s� de ülkem�zde çoğu satışçı da
yeterl� sev�ye değ�ld�r. Bugün satışçıların b�ld�kler� ve uyguladıkları şeyler�
yapma şansı az veya yoktur; etk�nl�kler, yüz yüze of�s toplantıları ve f�z�ksel
ürün tanıtımlarını bu dönemde yapılamamaktadır. O zaman satış elemanları
nasıl müşter� bulacak, mevcut müşter�ler �le nasıl �let�ş�m ve �l�şk� gel�şt�recek
ve yen� ürün/ çözümler sunacaklardır?  Önümüzde en az b�r yıl esk�
alışkanlıklarımızı bırakmamız ve yen� alışkanlıklar kazanmamız gerek�yor. Bu
süreçte her kademede l�derl�k önem taşıyacaktır.

2021 yılında ş�rketler�n öncel�kle yapmaları gereken adımlar şunlardır:
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Satış ek�pler�n�n mot�vasyonu İç�n;
ek�p �le �y� �let�ş�m ve güvenden
başlayarak, onl�ne toplantı
s�stem�n�n kurulu ve akt�f olmasına
kadar b�r çok adım vardır.

Satış l�derler�ne tavs�yeler�m;
d�j�talleşme konusunda ger�
kalmayın, güncell�ğ� kovalayın.

Satış kadroları �ç�n; d�j�tal ortamda
kend�n�z� nasıl �fade edeceğ�n�z�,
�fade okuyacağınızı ve �kna
kab�l�yet�n�z� gel�şt�r�n!

Ek�pler�ne güvenmeler� ve onlara �nandıklarını h�ssett�rmel�d�rler.
Çalışma saatler� yer�ne, satış sonuçları �le ek�pler�n� yönetmeler� gerek�r.
Evde çalışmak �le of�ste çalışmak aynı şey değ�ld�r. Çalışma saatler�
uzamakta ancak gün �ç�nde evden çalışmanın gerekt�rd�ğ� özel/k�ş�sel
�ht�yaçlar konusunda satışçılar esnek bırakılmalıdır. Kes�nl�kle gereks�z
kontroller bırakılmalıdır. Bunun yer�ne performans konusunda yen�
yöntemler gel�şt�r�lmel�d�r.
Onl�ne toplantı ve görüşme sıklıkları artırılmalı, ancak toplantı süreler�
mümkün olduğu kadar 20-30 dak�kayı geçmemel�d�r.
Günlük raporlama �ç�n hedefler, akt�v�teler bel�rlenmel� ve bunlar onl�ne
platformlar üzer�nden �zlenmel�d�r. Satış elemanların b�lg� g�r�ş�,
raporlama konusunda daha akıllı ve prat�k yazılımlara �ht�yaç vardır.
Günümüzde sesl� kayıt yapan satış otomasyon yazılımları mevcuttur.
Satışçıların �ş gel�şt�rmeler� konularında mentorluk yapılmalı, mümkünse
f�rma �ç�nden veya dışından satış koçu �le çalışılmalarıdır. 
Satış müdürler� ek�ptek� satışçılar �le b�reb�r performans ve �lerleme
konusunda toplantılar yapmalı, eğer bu konuda satış müdürünün eğ�t�m�
var �se, koçluk şekl�nde yaklaşılmalıdır.

Satış l�derler�n hem d�j�talleşme hem de koçluk konularında kend�ler�n�
gel�şt�rmeler� ve ek�pler�ne v�zyon katmak �ç�n çaba sarf etmeler� gerek�r.
İş dünyasında yönet�c�lerden çok l�derlere �ht�yaç duyulan b�r döneme
g�r�yoruz. Bu öğrenme sürec�nde pan�k yapmadan, deneme yanılma
yöntem�yle ek�p ruhu �ç�nde satış ek�pler�n�n gel�ş�mler�ne ve
mot�vasyonlarına katkı sağlamak her satış yönet�c�s�n�n en öncel�kl�
konusu olmalıdır. 
Bu dönemde, satışçılara güvenerek empat� �le yaklaşmak ve daha çok
etk�n d�nlemek en öneml� mot�vasyon aracı olacaktır.
Satış ek�pler�ne güvenmeler�, başarılarının takt�r ed�lmes� ve sık sık ger�
b�ld�r�mde bulunulmaları mot�vasyonu arttıracaktır.
Satış ek�pler�n�n Satış l�derler�yle (Zoom, Skype, MS Teams vb) yüz yüze
�let�ş�m kurab�lmeler� ve esk�s�ne göre bunun daha çok yapılmasında
fayda olacaktır.

Satış Ek�pler�n�n Mot�vasyonu İç�n Tavs�ye Ett�ğ�m Öner�ler�m Şunlardır:

Satış L�derler�ne Tavs�yeler�m;
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D�j�talde �let�ş�m kurarken en fazla 5
ya da 10 dak�kanız var.

Ney�, nerede ve ne zaman
söyleyeceks�n�z bunu b�r kez
planlamanız yeterl� olacaktır.

Ekrana 50-60 cm kadar b�r uzaklıkta
durun. S�z�n �ç�n en �deal mesafey�
bulun. Ekranın tam ortasında ve göz
teması kurab�lecek şek�lde
konumlanın.

G�r�ş; d�kkatler� üzer�n�ze çekmek �ç�n şaşırtıcı b�r söz ya da öyküyle söze
başlayın.
Sebep; okurun/d�nley�c�n�n sorununu ortaya koyun.
Kanıt; bu soruna b�r çözüm öner�n.
F�nal; sunduğunuz çözümün, uygulandığında ne g�b� yararlar
sağlayacağından bahsed�n.

Sorun: Acı ver�c� olmaması �ç�n yoğun kullanmamaya d�kkat ed�n.
Vaat: B�r�nc� adımda söz ed�len sorunu nasıl çözdüğünüzü açıklayın)
Kanıt: Garant�, referans ya da �nsanları dürüst olduğunuza �kna edecek
şey
F�nal: İsted�ğ�n�z şey� talep ed�n; toplantıya katılmaları mı, randevu
vermeler� m�?

İç�nde bulunduğumuz pandem� esk�den yaptığımız z�yaretler� şu an
el�m�zden aldı belk� ama önces�nde deney�mled�ğ�m�z onl�ne görüşmeler �le
�let�ş�m�m�ze devam ett�k çünkü �nsan doğası gereğ� karşı taraf �le yüz yüze
ya da onu göreb�leceğ� şek�lde �let�ş�m kurma eğ�l�m�nded�r. Her ne
yapıyorsanız yapın �ster b�r hek�m �le, �ster b�r yönet�c�n�z ya da müşter�n�z
veya sevd�kler�n�z �le görüşün onl�ne görüntülü görüşmen�n yüz yüze
görüşmeye göre öneml� 3 unsuru var.

D�j�talde İlet�ş�m Kurarken: En fazla 5 ya da 10 dak�kanız var. Bunun �ç�n
metafor ya da h�kayen�z� veya kend� tarzınız �le etk�ley�c� b�r g�r�ş�n�z�
önceden planlayarak başlamalıyız. 

Ar�sto’nun �kna formülü:

Ar�sto’nun modernleşt�r�lm�ş hal�:

D�j�tal Etk� Yaratacak Sunumlar: Ekrana 50-60 cm kadar b�r uzaklıkta
durun. S�z�n �ç�n en �deal mesafey� bulun. Ekranın tam ortasında ve göz
teması kurab�lecek şek�lde konumlanın. Arka planınıza uygun olacak şek�lde
açık ya da koyu renk kıyafet terc�h ed�n. Oyun kulaklığı ya da buna benzer
b�r kulaklık kullanmayın. Ekranın b�t�ş noktası �le başınız arasında mutlaka
boşluk olsun.

Güçlü Kel�meler, Güçlü Etk�ler: Ney�, nerede ve ne zaman söyleyeceks�n�z
bunu b�r kez planlamanız yeterl� olacaktır. ‘’Öncel�k Etk�s�’’ karşı tarafın algısı
üzer�nde s�h�rl� b�r �kna ed�c� etk�ye sah�pt�r. Kel�meler�n�z� poz�t�f �çsell�
kel�meler �le değ�şt�r�n ve kel�meler�n�z� ‘’Yüksek T�treş�ml�’’ kel�meler olarak
yapılandırın. Yüksek T�treş�ml� Kel�meler: farkında, yaratıcı, hevesl�, canlı,
sam�m�, rahat, öngörü, d�ng�n…
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Canlı, heyecanlı, poz�t�f, sev�nd�r�c�,
çalışkan, �lg�nç g�b� kel�meler
öncel�kl� poz�t�f enerj� yüklü
kel�melerd�r ve bu kel�meler
d�ğerler�ne göre daha değerl�d�r.

Akıllı soru sorma tekn�ğ�n� kullanın.

Etk�l� sunumun temel�, �kna ed�c�
�let�ş�me dayanır. İkna ed�c� �let�ş�m
�se retor�kt�r. 

Etk�l� b�r kapanışın öneml� yanı açılış
�le benzer olması ya da açılışa atıfta
bulunularak m�n� b�r özet şekl�nde
tekrar �le sonuçlandırılmasıdır.

D�j�tal İlet�ş�m -Etk�l� Sunumun Sırrı: Etk�l� sunumun temel�, �kna ed�c�
�let�ş�me dayanır. İkna ed�c� �let�ş�m �se Retor�k’t�r. Olgular, Rakamlar ve
İstat�st�kler �çer�ğ�n %25’�n� oluşturmalı (Logos) İnandırıcılığı güçlend�rme
amaçlı b�lg�ler %10 (Ethos) kalan %65’l�k kısım anlatım aracılığı �le duyguları
tet�klemes�n� sağlamalıdır. (Pathos) Duyduğunuz �lk b�lg� beyn�m�z�n
d�kkat�n� çekt�ğ�nde ondan sonra gelen tüm b�lg�ler�n üzer�n� boyar. Buna
öncel�k etk�s� den�r. 

Canlı, Heyecanlı, Poz�t�f, Sev�nd�r�c�, Çalışkan, İlg�nç g�b� kel�meler öncel�kl�
poz�t�f enerj� yüklü kel�melerd�r ve bu kel�meler d�ğerler�ne göre daha
değerl�d�r.  Beyn�m�z aynı anda �k� �ş yapamaz ancak aynı anda 7 �le 9
arasında farklı şey düşüneb�l�r. Bu da herhang� b�r anda kafanızın �ç�nde
yapab�leceğ�n�z en fazla altı şey olduğunu b�ze göster�r. Bunlar; res�mler
görmek, sesler duymak, duyguları h�ssetmek, kend�n�zle konuşmak,
koklamak, tat almaktır. 

En Güçlü Sorular: Akıllı soru sorma tekn�ğ�n� kullanmalıyız. Temel�nde 
soru-cevap-soru kullanılır. Yan� soru soruldukça alınan cevabın ardından
daha der�ne �nmek �ç�n yen�den soru sorulur.

D�j�talde İnterakt�v�tey� Sağlamak: D�yalog oluşturmalıyız bunu çoğu zaman
‘’tet�kley�c� soru’’ kullanarak başlatab�l�r�z. 
• S�z�n düşünceler�n�z nelerd�r?
• Bu s�zce de öyle, doğru değ�l m�?
• Buna katılıyor musunuz?
• S�zce neden bu yanlış olab�l�r? g�b�...

D�j�tal İlet�ş�m Kapanışı: Etk�l� b�r kapanışın öneml� yanı açılış �le benzer
olması ya da açılışa atıfta bulunularak m�n� b�r özet şekl�nde tekrar �le
sonuçlandırılmasıdır.

Açılışınızda kullandığınız metafor, analoj�, h�kayen�z�n bağlamsal tutarlılığı
açısından oraya kanca atmanız, bağlantı kurmanız öneml�d�r. B�l�yoruz k�
esk� beyn�m�z ‘’başlangıç ve son’’ kısımlarını tak�p eder. Bu nedenle g�r�ş ve
son kısımları karar alan esk� beyn�m�z �ç�n kr�t�k öneme sah�pt�r. Öyleyse,
kreşendo (ses�n yükselmes�) ve yüksek enerj� �le bu çoğu kez sıcak b�r
gülümseme �le olab�l�r kapanışı yapmanız öneml�d�r.
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