SATIS SIRLARI

TURKER GOKSEL




o Insanlari satin almaya
iten gercek durtiiytu
anladiginiz an basarih
bir satis¢1 olma yolunun
yarisini kat etmissinizdir
demektir.




0 Her basarili satisin
altinda yatan alicinin
satin aldigi tiriniin ya
da hizmetin pozitif bir
etki olusturacagina
inanmasidir.




1.2 Degeri Anlayin

o Deger satisin en onemli
kavramdir.

0 Musteri uruntintiziin ya da
hizmetinizin degerinin
fiyatindan uistiun oldugunu
gormek ister.

o Is diinyasinda degeri belirleyen
yonler sunlardir:



Ihtiyaclar

o IThtiyaclar, miisteriye en
buyuk degeri katacak
pozitif yeniligin bir
ogesi olarak
tamumlanabilir.




Istekler

o Pozitif yeniligin bazi 6gelerini
satin almak miisteriye “hos”
gelebilir ama istedikleri
gelisime ulasmalari icin
gerekli olmayabilir. Bu
durumda miisteri o uriune
daha az deger bicer.




Deger Olusturma

0 Satisci olarak yapmamiz
gereken ihtiyaclar ve istekleri
ortaya cikarip onlari tatmin
etmenin ne kadar onemli
oldugunu kavramaktir. Iyi
satiscilar sattiklar: urunu
yaratacagl etki ve degerle
birlestirmeyi bilirler.




Sorunlar ve Firsatlar

o Pozitif yeniligin istenmesinin en
biiyuik sebebi miusterinin -
mevcut olanla sorun ya da
sikint1 yasiyor olmasidir.

0 Bu sorunlar ne kadar sancih
olursa onlari ¢cozmenin degeri
ve bir ¢cozum getirme firsati o
kadar artacaktir.




Degerin Uc Tiirii

0 Maddi olarak tanimlanan
finansal deger,

o Alicinmin isi ve ilgi alamyla
baglantih Kkisisel deger,

o Daha genel ve stratejik
hedeflerle baglantil is
degeri.




0 Olas1 musterilerinizle olan
siireci belirlemek icin satis
dongusunden yararlanin.

0 Bu donguntin haftalarca ya
da saatlerce surmesine
gerek yok; hizh satislar icin
de ayn1 dongu gecerlidir.




1.3 Satis Dongusiuniu Bilin

o Supheliler: Yeni bir tiriniin ya
da firsatin olas1 miisteri
profilinize uymayabileceginden
suphelenirsiniz.

0 Olas1 musteriler: Bunlar, ihtiyag
ya da istek oldugu icin onceden
baglantiya gecmis oldugunuz
potansiyel miusterilerdir.




1.3 Satis Dongusiuinu Bilin

o Firsatlar: Bu asamada olas1 miisterilerle iliski
Kurulup ihtiyaclari ve istekleri hakkinda daha
fazla bilgi edintlir.

o Teklif etme: Bu, s6z konusu miisterilere teklifinizi
sunmak icin yeterli bilgi edinmis ve iyi bir iliski
kurmus oldugunuz asamadir.

0 Uzlasma: Musteri teklifinizi kabul ettikten sonra
kosullar1 kabul etmeye hazir oldugu asamadar.



1.3 Satis Dongusiuniu Bilin

o0 Satis kapatma: Misterinin satin almayi ve
kosullar1 kabul ettigi asamadar.

0 Satis kapatmadan sonra isiniz bitmez ciinki aym
miisteri ile daha fazla is yapmak icin bu donguyu
tekrarlama yollar1 bulmaniz gerekmektedir.

0 Ama artik miusteri onun icin ne yapabileceginizi
bildiginden isiniz daha kolaydir.



0 Unutmayin ki insanlar
sevdigi, guivendigi, isi
bildigine inandig: kisiden
alisveris yaparlar.

0 Miusterinize karsi acik,
durist ve ilgili olun.




1.5 Siz Farklisiniz

o Rakiplerinizin oniine
gecmenizin en guclii yolu
miisterinizle kurudugunuz
iliskidir.

o Farka olusturan siz ve
yaklasiminiz olur.




0 Satiscilarin yaptigi en genel
hatalardan biri yanhs Kisiye satis
yapmaya calismaktir.

7 Onemli olan degistirme giicii
olan Kisiyi saptamak ve bu
kisinin satin alma surecindeki
roliunu kesfetmek icin sirket
analizini iyi yapmaktir.




Arastirma yapin.

Kimin sizin ¢ozebileceginiz bir sorunu oldugunu saptayin
Mevcut miisterilerinizin disina cikin.
Ideal miisteri profilinizi belirleyin.

Uriiriiniizle ilgilenen her kisinin satin alma yetkisi olmayabilecegini
aklimizdan ¢ikartmayin.

Miisterinin daha once baska bir tedarikg¢iyle baglantisi olup
olmadigini 6grenin.



2.2 Musterinizin Sirket Yapisim1 Anlayin @&

0 Hedef musterinizin sirketinde kararlarin
nasil alindigini1 6grenin.

0 Bunun i¢in

o0 ufkunuzu genisletin.

0 sirket semasini1 hazirlayin.

0 etki alanlarini belirleyin.

0 sirket kultiira hakkinda ip uclar: toplayin.



2.3 Alicinin Rolunu Belirleyin

o Alicr rollerini soyle simiflandirabiliriz:

0 Kullanicr: Bu Kisi urununtizii kullanmaya niyetli Kisidir.
Onu satin almanin son basamagi olarak gorun ama
kiicimsemeyin. Bu tur bireyler, iirtintinizin ya da
hizmetinizin sirketine ne tur yarar saglayacagi konusunda
cok degerli bilgi kaynaklaridir.

o Etkileyici: Genellikle son karari veren iist diizey
yoneticidir. Goriislerine saygi duyulur ve iiriiniiniz ve
hizmetiniz hakkinda sinirh diizeyde bilgi sahibidir.



2.3 Alicinin Rolunu Belirleyin

0 Koc¢: Nedeni ne olursa olsun is diinyasinda kazanmaniz
icin size yardim etmek isteyen Kisidir. Ya uruniinuzi,
sirketinizi veya sizi seviyordur ya da diger alternatiflerden
hoslanmiyordur. Sizin icin sonsuz bir bilgi kaynagidar.

o Engelleyici: Kocun tam tersidir. Size zaman kaybettirir.

o Teknik karar verici: Genelde orta diizey yoneticidir.
Teknik ¢oziimiin onlar icin dogru olup olmadigini
degerlendirir ve bu konuda karar verir.



2.3 Alicinin Roliinii Belirleyin £

1 Is konusunda karar verici: Genellikle sorunu
yasayan Kisidir. Uriinuniizden ya da
hizmetinizden yararlanacak sirket
faaliyetlerinden sorumlu ust diizey yoneticidir.

o Finansal karar verici: Genellikle finans

mudurudur. Harcanabilecek miktar konusunda
son karari verir.




2.4 De

o Karar vericiler her zaman
ust diizey yoneticiler ya da
en ¢ok yetkiye sahip
bolum olmayabilir.

o Yetkisi olan ve degisimi
Isteyen bireyleri bulmaya
cahisin.




o Rolleri belirledikten

sonra atilmasi gereken
en onemli adim, karar

vericiye ulasmak ve

onunla iliski kurmaktir.

0 Bunu gerceklestirmek
icin networkiinuzdeki
her yolu deneyin.
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o Hicbir sirket yeni
musteriler bulmadan

ve kazanmadan
buyuyemez.

0 Bunu yapmayi
ogrenmeniz sizi basarih
bir satis¢c1 yapacaktir..




o Yapmaniz gereken ilk
sey ne tur miisteriyi
hedefleyeceginize
karar vermektir.

0 Bunun icin kendinize
su sorulari sorun:




o Neredeler? Miisterilerinizin gercek yasamda ya da online olarak sizi
bulmalarim kolaylastirin ve minimum zaman ve ¢aba ile
ulasabileceginiz miisterileri hedefleyin.

0 Kac tanesi orada? Miimkiin oldugunca ¢ok firsat yaratmaniz
onemlidir. Bu yiizden iiriininiiziin ya da hizmetinizin hitap edecegi
toplam pazarin ne kadar biiyuk oldugunu degerlendirin.

o Satin alabilirler mi? Uriiniiniizii almaya giicii yetmeyecek ya da karar
verme yetkisi olmayan miisterilerle zaman harcamayin.



3.1 Dogru Olas1 Miisteriyl Secin

o Sizin hakkimizda bilgileri var mi?
Sirketinizin ya da sahsi olarak sizin
hakkimizda bir seyler bilen musterilere
ulasmaniz daha kolaydir.

0 Mevcut miisteri iliskileri ya da hedef
sirketin rakibi olan sirkete satis yapmis
olmaniz ise yarayabilir.

0 Degisecekler mi? Degismek icin bir neden
goremeyen Kisiye hicbir sey satamazsiniz.



0 Potansiyel musterilerinizi
bir liste olarak hazirlayin
ki arastirmaniz tek bir
dosyada toplansin.

o Bu sizin “satis iletisim
hattimz” dir.




3.3 Satis Kampanyanizi Planlayin |

m—
o0 Yaklasim yontemlerinizi
belirleyin.

0 Bu, kisith zamaninizi nasil
kullanacaginiz ve en iyi
sonucu elde etmek i¢in
kaynaklardan nasil
yararlanacaginiz konusunda
yardimci olur.




3.4 Telefonla Gorismeyvi Deneyin

0 Yeni firsatlar yaratmak icin insanlari aramak ucuz, hizh ve direkt bir
yontemdir.

0 Telefonda uiriin satmaya calismayin. Bunu ilk goriisme randevusu
almak icin bir firsat olarak goriin.

0 Direngli olun. Reddedilme olasihigini1 goz ardi etmeyin. Denemeye
devam edin.

o Inatc1 olmayin. Eger yolunda gitmeyen bir seyler varsa yaklasiminizi
degistirin.

o Diizenli olarak arayin.



0 Unutmayin Ki
telefonda
konustugunuz Kisi ilk
60 saniyede size daha
fazla zaman ayirip
ayirmayacagina karar
VErIr.




3.5 60 Saniyede Kazanmayi Ogenin .

Konusmayi samimi hale getirecek her hangi bir ortak
tamidiktan soz edin. Eger sirketiniz piyasada iyl taninan
bir sirketse bu da yeterli olacaktir.

Kisaca neden aradigimizdan soz edin.
Etkinizi olgmeye calisin.

Kilit soruyu sorun. “Bununla ilgilenir misiniz? Detayh
konusmak icin bana yarim saat aywrabilir misiniz?”



3.6 Telefon Taktiklerinizi Gelistirin

—

0 Ne zaman aramah? Aradiginmiz Kisiyi
masasinda bulmaniz ve ona ulasmanizi
engelleyen Kisinin masasinda olmayacagi
bir zaman bulmanmz gerekmektedir.

0 Bunun i¢in en uygun zamanlar Pazartesi
erken saatler, Cuma aksamiistleri, ogle
yemegi saatleri, mesai saati disindaki
saatlerdir.



3.6 Telefon Taktiklerinizi Gelistirin

0 Direk numaralar ve cep telefonu numaralari:: Hedef
kisiye kolay ulasmanin yolu miimkiinse direk ya da cep
telefonu numarasin1 bulmaktir. Bazen o sirketteki baska
birini arayip sormak bile yeterli olabilir.

o Santral gorevlisini gecmek: Santral gorevlileri genellikle
satis gorismelerini baglamadiklarim soylerler. Bir
arastirma yaptiginizi ve tavsiye uzerine aradiginizi
soyleyebilirisiniz. Araci olan Kisinin ismini vermek dogru
bir ¢cozumdiir.



3.6 Telefon Taktiklerinizi Gelistirin

o Asistanlar ve sekreterler: Asistanlar ve sekreterlere ters
davranmak ya da onlar kiicimsemek hatasina diismeyin.
Onlarla arkadas olun, saygih ve samimi davranin.

o Sesli mesaj: Ik aradiginizda telesekreter cikarsa mesaj
birakin. Bu ilk 60 saniyeyi dogru kullanabilmeniz i¢in bir
firsattir. Bir sey satmaya calismayin; arama sebebinizi
belirtin ve daha sonra tekrar arayacagimzi soyleyin.
Ancak bunu dort seferden fazla yapmayin.



3.7 Isteksizliginizi Yenin

0 Bunun icin korkularimizi analiz
edin, onlarla yiizlesin ve gercekgci

hedefler koyun.
o “Hayir”lar sizi endiselendirmesin.

0 Unutmayin bir kosede sizi
bekleyen bir “Evet” mutlaka var.




3.8 Itirazlarla Bas Edin

o0 “Hayir,” demek “evet,” demekten
daha kolaydir cunkii sizin onerinizi
begenseler bile “evet” onlar icin daha
fazla is anlamina gelir.

o Hemen pes etmeyin. Ik itirazlar
duymazdan gelin. Konusmayi1 daha
pozitif bir yone ¢cekin. Duyacaginiz
itirazlardan bazilar: sunlardir:




0 Cok mesguliim.
0 Katalog gonderin.
7 Bu benim sorumlulugumda degil.

0 Mevcut sistemden / tirtiinden /
hizmetten memnunuz,
tesekkiirler.

0 Sirket prensipleri...




3.9 Kendinizi Motive Edin

0 Performansinizi
degerlendiren bir
yoneticiniz olsa da en
iyl motivasyon Kisinin
kendisinden gelir.




3.9 Kendinizi Motive Edin

0 Bunun i¢in

0 Gergekei hedefler ve odiiller koyun.
0 Kendiniz i¢in rapor hazirlayin.

o Is yiikiiniizii cesitlendirin.

0 Zaman yonetimini dogru yapin ve satis dongiiniiziin her asamasinda
pozitif bir sey yaptiginizdan emin olun.

0 Pes etmeyin. Eger son goriismeniz kesin bir red ile sonuclanmissa
hemen yeni bir numara cevirin.



