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SATIS EKIBINizi BASARILI OLMAYA MOTIVE EDECEK EN iYi 12 iPUCU

Motivasyon, satis rollerinde itici bir glctiir cinkld calisanlarin kisa ve uzun vadeli hedef hedeflere
odaklanmasina yardimci olabilir. Bu makalede, ekibinize en iyi performansi géstermeleri igin ilham
vermenize yardimci olabilecek 12 satis ekibi motivasyon ipucunu 6greneceksiniz.

SATIS EKIBiNizi MOTIVE ETMENIN 12 YOLU
Asagidaki 12 ipucu, satis ekibinizi motive etmenize ve hedeflerinize ulasmaniza yardimci olacaktir:
1. BIREYSEL BASARILAR UZERINDE EKiP PERFORMANSINI TESVIiK EDIN

Bir rekabet duygusunu tesvik etmek, bir satis ekibini motive etmek icin harikadir, ancak bir dostluk
duygusu da performansi artirabilir. Ekip calismasini tesvik etmenin bir yolu, édilleri yalnizca en iyi
performans gosterenler yerine bodlimlere veya departmanlara dagitmaktir. Bu, bir takim ruhu
duygusunu tesvik ederken rekabete ilham verecektir.

Ornegin, ekip calismasini édiillendirmek icin bir tegvik olarak ekip basina en yiiksek ortalama satis geliri
icin bir bonus sunabilirsiniz. Ekip Uyeleri, bir sonraki aramayl yapmak ve bir sonraki randevuyu
ayarlamak igin birbirlerini tesvik etmek icin motive olacaklardir.

2. EKiP OLARAK iYiMSER OLMAYI OGRENIN

iyimser bir bakis acisi, her bireyin ve bir biitiin olarak ekibin basarisi icin cok &nemlidir. iyimserlik,
ozellikle tyelerin birbirlerini tesvik edip destekleyebilecekleri satis gruplarinda etkili olabilir. Bireysel
komisyonlar ve hedefler atanabilirken, iyimser bir tutumu ve ekibin hedefleri birlikte basarabilecegine
olan inanci vurgulamak icin toplantilariniza ekip egzersizleri eklemek 6nemlidir.

3. TAKIM RUHUNU TESVIK EDIN

Ekipteki herkesin bir dizin kartina (kisi basina bir dizin karti) ekipteki diger herkes hakkinda begendigi
veya hayran oldugu bir sey yazmasini saglayin. Tek kelime veya climle olabilir, ancak isimsiz tutun.
Alistirmanin sonunda, her bir kisinin takim arkadaslarindan olumlu yorumlar iceren bir grup karta sahip
olmasi icin kartlari degistirin.



4. BASARILI SATIS GOREVLERINi VE SURECLERINi OGRETMEYE ODAKLANIN

Satis ekipleri basari icin egitildiklerinde, hata yapma olasiliklari daha dusiktir. Mevcut satis siireglerini
ve Ol¢limlerini gbz 6niinde bulundurun ve iyilestirme icin potansiyel firsatlari belirleyin. Ardindan, satis
teknikleri ve ipuglarini tazelemek veya sunmak igin yeni bir egitim yontemi planlayin. Satis ekibiniz,
kendi ihtiyaglarini karsilama ile uyum icinde kalma becerilerine sahipse daha motive ve odaklanmis
olacaktir.

5. STRESINizi AZALTIN VE AKTiF KALIN

Stresi azaltmak icin yontemler kullanmak, ¢alisan motivasyonu lizerinde olumlu bir etkiye sahip olabilir.
Bir satis goriismesinden 6nce nefes alma teknikleri veya stres topu kullanmak kadar basit bir sey, bir
ekip Uyesinin odaklanmasina yardimci olabilir. Ogle yemeginde kisa bir yiiriiyiis, yetenekli olanlar igin
de yenilenmeye ve ilham vermeye yardimci olabilir. Ekipleri, 6nemli satis c¢agrilarindan 6nce bu
teknikleri kullanmaya tesvik etmek, genel performansi iyilestirebilir.

6. EKiBiNiziN ZAMANINA VE PERFORMANSINA DEGER VERIN

Cogu zaman, ekip lyeleri tesviklere ve hedeflere o kadar odaklanabilir ki, cabalarini en iyi nasil ve ne
zaman tahsis edeceklerini gézden kagirabilirler. istatistikleri hazir hale getirerek ekip iiyelerinin zaman
yonetimine ve verimlilige odaklanmasina yardimci olabilirsiniz. islem hattindaki farkli asamalarda ekip
icin ortalama kapatma oranlarini ve musteri basina olusturulan ortalama komisyonlari kullanin.
Ardindan, her arama, randevu ve e-posta icin ekip Uiyesi basina ortalama kari hesaplayin.

7. ETKILi ILETiSiMi TESVIK EDIN

SozIU veya yazili iletisim, yalnizca msteriler ve potansiyel musterilerle degil; ama ayni zamanda takim
icinde. Ekibinizi, gercekleri aktarmaya ve profesyonelligi sirdirmeye odaklanan etkili iletisim teknikleri
konusunda egitmek, verimlilikte biyulk bir fark yaratacaktir.

Ekip Gyelerinin birbirleriyle, itirazlar ve engellerle dolu bir potansiyel misteriymis gibi konusma pratigi
yaparak baslayin. Her ekip Uyesine, satis durumlarini ele almanin alternatif yollarini beyin firtinasi
yapmalari ve en iyi sonucu veren yontemleri ve nedenlerini tartismalari icin gorev verin.

Yoneticiyseniz, ekip lyelerini endiselerini dile getirmeye tesvik edin. Hatta bireysel olarak veya tiim
ekiple dlzenli sohbetler planlamak isteyebilirsiniz ve onlara geri bildirimleri, olasi endiseleri ve
olabilecek sorulari rahatca tartisabilmeleri icin firsatlar sunabilirsiniz.

8. SATISA DEGIL, SATIS UYGULAMALARINA ODAKLANIN

Nihai hedefiniz satislari artirmak olsa da, musterilerinizin ne kadar satin alacagini her zaman kontrol
edemezsiniz. Motivasyonu artirmak icin ekibinizin dikkatini satis tekniklerine odaklayin ve musterilerle
ve potansiyel misterilerle daha iyi iliskiler kurun. Daha iyi satis uygulamalari, daha yiliksek satis
rakamlarina yol acacaktir.

9. EKiP UYELERINIZE KARSI AGIK OLUN

Ekip Gyeleriniz arasinda aclik iletisimi tesvik etmek 6nemli oldugu gibi, herhangi bir hedef, son tarih ve
prosediirdeki degisiklikleri bu kriterler belirlenir belirlenmez iletmek de &nemlidir. iletisim hatlarini agik
tutmak, calisanlarin ekibin degerli Giyeleri gibi hissetmelerine yardimci olacak ve bu da blyik bir motive
edici olabilir.



10. BiR ODUL SiSTEMI iLE EKiBiNizi MOTIiVE EDIN

Herkes dénim noktalarina ulastigl icin taninmaktan hoslanir, bu nedenle ekip Uyelerini ellerinden
gelenin en iyisini yapmaya motive etmek icin bir tiir 6dil sistemine sahip olmak énemlidir. Odiiller,
haftalik ekip toplantisinda bir ¢cagri gibi maddi olmayan seylerden hediye kartlarina veya ekstra licretli
izin gibi calisan avantajlarina kadar degisebilir.

11. HER GUN TAKDIRiNizi GOSTERIN

Ekip Uyelerinize zaman ve emekleri icin diizenli olarak tesekkiir etmeyi unutmayin. Minnettarliginiz
satls sonugclarina dayanmadiginda, ¢alisanlariniz soylediklerinizi gercekten kastettiginizi anlayacaktir.

12. MiKRO YONETMEMEYE CALISIN

Ekibiniz icin net bir yol olusturmada bir miktar denetim 6nemli ve hatta yardimci olsa da, her liyeye
mimkin oldugunca fazla 6zerklik vermeye ¢alisin. Bu, gereksiz takip e-postalarinin ve durum
glncelleme toplantilarinin sayisini azaltmayi icerir. Ekibinizin ilerlemek igin ihtiya¢c duydugu araclara
sahip oldugundan emin olun ve ardindan herhangi bir yanls anlasilmayi yakalamak igin iletisim hatlarini
acik tutun.



