verimax

CRM’in size ihtiyaci var...
Hepimiz CRM'in yonetim anlaminda kurumlara sagladigi avantajlar az, cok biliyoruz:

Satislari daha iyi takip etmek

Muisteri iliskilerini daha kuvvetli hale getirmek
Capraz satis olanaklarini artirmak

Satis tlineli/kota hedeflerini takip etmek

Bu listeye daha pek cok madde eklemek mimkdn...
Peki ama CRM'in saticilara ne faydasi var?

Bu soru ile sikca karsilasiyoruz. Saticilar genellikle dogrudan bir fayda gérmedikleri icin CRM'i (eder herhangi bir veri
girdirmeyi basarabilmigseniz bile) dogru bilgilerle gtincel tutmak igin pek fazla hevesli olmuyorlar.

Bunun birkag 6nemli nedeni var:

1.Sectiginiz CRM sisteminizin kullanimi zor ise, siz ne kadar ekibinizi motive etmeye galigsaniz da bir noktada tikanma
yasaniyor.

2. Genellikle kullanicilar igin parasal bir getiri olmuyor. Saticilar zamanlarini veri girmek yerine” prim getirici” satig isleri ile
ugrasmak igin harcamayi tercih ediyorlar.

3. Satici, yetersiz egitim nedeni ile CRM'i nasil kullanacagini tam olarak bilmiyor.
4. Satici, strekli izlendigi hissi ile sisteme veri girmekten kaginiyor.

Yukarida saydiklarimiz saticilarin neden CRM kullanmak istemedigini acikliyor. Tabi asil soru su olmali: Saticilarimiz neden
CRM kullanmali? Bu sistemin onlara ne faydasi var?

CRM'in saticilara getirecedi ilk ve belki de en 6nemli fayda tiim bilginin tek bir cati altinda toplaniyor olmasi. Miisteri ile
ilgili tim gegmis bilgilere anlik ulagma imkani, karmasik satis stireglerinin gok daha kisa stirede tamamlanmasina imkan
taniyor. Bunun yani sira dider satici arkadaslarinin, baska musterilerle, benzer siireglerde yasadidi tecriibelerle ilgili
bilgiye ulasabilen bir satici, kendi satis slirecinde bu tecriibelerden faydalanabiliyor.

Saticinin elde edecedi diger bir avantaj ise, herhangi bir konuda mutsuz olan musteriyle goriisiirken ortaya gikiyor. Satici,
o misteriyle ilgili tim gegmis konulari niinde gorebildigi icin, misterinin karsisinda kendini veya sirketini gok daha rahat
sekilde savunabiliyor ve konuyu hizh sekilde ¢6ziime ulastirabiliyor.

CRM'in saticilar igin yukaridakilere benzer daha pek gok faydasini saymak mimkin. Ekibinizin sistemi benimsemeleri,
dogru veri girmeleri ve sonugta séz konusu faydalardan yararlanabilmeleri igin esas ig ise size distyor. Asadida bu yolda
isinizi kolaylastiracak bazi 6nerileri bulabilirsiniz.

Bir plan yapin ve bu plana uyun: }
CRM sistemini sirketinize sunarken iyi bir hareket planiniz olmali. Ozellikle uygulama ve egitim zamanlamalarini iyi
ayarlayin. Egitim basladidi sirada sistemin kurulumu tamamen bitmis olmali!

Saticilarinizdan gegmise ait tim bilgileri sisteme girmelerini beklemeyin:
Musteri ile ilgili gegmis bilgileri miimkiin oldugunca konsolide edin ve bu bilgilerin sisteme girisi igin alternatif bir ¢oziim
Uretin. Saticilarin zamani degerlidir. Bu zamani bosa harcamayin!

Her saticiniza belli sayida mugteri atayin:
Muhtemelen sirketinizdeki uyuglama da bu sekildedir. Ancak saticilarinizin, ilgili musteri bilgilerinin sisteme girisinden de
sorumlu olmasi sart!
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Ekibinizden herhangi biri sizden bir bilgi istediginde sisteme bakmasini soyleyin:
Bu madde tiim galisanlarin CRM’e adapte olmasi icin en 6nemli anahtardir.

Elemanlarinizi sistemi kullanmaya tesvik edin:
Ayin CRM kullanicisi veya en iyi bilgi giren satici... Nasil oldugu fark etmez, ancak ekibinizin onlari takip ve takdir
ettiginizden haberi olmali!

CRM'i sirket kultlirtinlz{n bir pargasi yapin:
Her yeni baslayan elemana, sirketinizde CRM kullaniminin sart oldugunu belirtin ve gerekli egitimi mutlaka almasini
saglayin!

Bu Oneriler, pek gok firmada CRM’e gegisi kolaylastirmaya yardimci olmaktadir. Bu sayede hem saticilar hem de
yOneticiler bu sistemin sunabilecegi tiim avantajlardan yararlanarak cok daha biyiik basarilara birlikte imza atmanin
keyfini yasamaktadirlar. Siz de benzeri yaklagimlarla, kullanimi baslangigta belki de biraz tirkiitlicli géziiken bu sistemi
kurumunuzda kolaylikla uygulayabilirsiniz.

Kaynak: CRM Ireland — 13 Eylil 2006
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