Eski Satis Yontemi Artik Ise Yaramiyor.. bir yere kadar.

Bir satis uzmani olarak basarili olmak igin, bir kisiye iki defa satabilmelisiniz veya sizi bagka
birine referans gosterecek birine satmalisiniz.

Sadece bu teknikleri farkl bir yolla... dostane bir yol, hizmet etmenin satmaktan once
geldigini vurgulayan bir yolla uygulayn.

Miisterinin istekleri,ihtiyaclar: ve anladiklar1 dogrultusunda konusun (satin)
Kisisel bilgi toplayn...

Dostluklar kurun...

Hicbir rakibinizin delemeyecegi bir dostluk kalkani gelistirin.. Sizin rakibiniz de
miisterilerinizi ararsa,onlar da bunu yaparlar mi1? Bunu saglamak i¢in ne
yapiyorsunuz?

Ortak bilgi alam bulun...

Giiven kazanin...

Keyif alin ve esprili olun...

Asla satis tuzagina diismeyin...
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Satista basarili olmak i¢in, sadece bir tek degil, binlerce yol oldugunu anlamalisiniz. En 1yi
saticilarin,en 1yi tutuma,en 1iyi {irlin bilgisine sahip oldugu ve en iyi hizmeti verdigidir.
inise gecmis bir ekonomide basariyla satmak

Nokia.com ekonomisi neden basarisiz oldu? Basarisiz oldu, ¢iinkii insanlar satis yapmay1
unuttular. Sen yaparsan, onlar gelirler. Bir sorun. Geldiler, ancak satin almadilar.

Ne yapmak gerektigini mi 6grenmek istiyorsunuz?

1. Mevcut miisterilerinizi caniniz pahasina koruyun

2. Fiyat degil,iliskidir. Sizin en biiyiik firsatiniz degerli iliskiler kurmaktir.

3. Karnmmniz tok ve halinizden memnunken yapmadiginiz seyleri simdi yapma
zamanidir. En iyisi olmak i¢in ¢alisma arkadaslariizi egitin.Hem satista hem de
hizmette, miimkiin olan en iyi egitimi vererek ¢calisma arkadaslariniza simdi yatirim
yapma zamanidir.

4. Kalitenizi gozden gecirin ve EN IYISI olmayan her seyi bir bir yok edin.
Yaptigimiz her seyi bir seviye daha yiikseltin ya da herhangi bir seyde EN 1Y1 siz olun.

5. Daha once hi¢ yapmadiginiz kadar grup iletisimi kurun. Grup iletigimi
gelistirmeye, haftada 4-6 saat vakit ayirmiyorsaniz , bunu yapan biri karsisinda
kaybedersiniz. Daha fazla miisteri ve potansiyel miisterinin oniine ¢ikmak igin 1
senelik yazili bir grup iletisim planiniz var m1?

6. Kendinizi toplum icinde goriinen ve bilinen degerli bir kimse konumuna getirin.
Eger degerli bir kisi olarak bilinirseniz, insanlar sizi (brosiir i¢in degil) sorunlarina
cevap bulmak i¢in arar. Bu, grup iletisimi, sektdr ve toplum liderligi ve sdhretin bir
bilesimidir.

7. Miisterilerin ve potansiyel miisterilerin DAIMA degerli bilgilere ve KENDI islerini
gelistirmelerinde onlara yardimci olacak yeni fikirlere zamani vardir. Neden
miisterilerinize vermeye baslayabileceginiz satis tiiyolar1 gibi maliyeti diistik, degeri
yiiksek 10 seyin bir listesini yapmiyorsunuz? Katma deger kazandirabileceginiz bes
alan1 belirlediniz mi? Su anda ne tiir bir katma deger kazandiriyorsunuz?

8. Sohretinizi gelistirin,ciinkii bu sohretle taminacaksiniz. Not. Herkes sizi sevecek
diye bir sey yok..bunu asin. Ancak, gelecek birkag yil i¢inde basarili olmak i¢in en iyi
sansiniz bir¢ok sizi SEVEN miisteriye sahip olmaktir. Siz orada olmadiginizda
insanlar sizin hakkinizda neler sdyliiyorlar?

9. Bir satis yaptiginizda kisa dénem bir uzlagsma m1 yapiyorsunuz,yoksa uzun donem bir
yiikiimliiliik mii altyorsunuz?

10. Sizlanirsaniz galip gelemezsiniz.
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Her sabah ne okuyorsunuz? Yoksa sadece TV mi seyrediyorsunuz?

Harcamayin yatirirm yapin.Hergiin kendinize ne kadar zaman yatirim1 yapiyorsunuz
Farklilagsma iizerine, yeni yontemlerle ¢alisin. Siradan herseyi hatirda kalana
doniistiiriin. Selamlasmalar,yazil bilgiler,teklifler,mesajlar ve siz.Sizin hakkinizda
hatirlamaya deger ne var?Sizde farkli olan nedir?

Web’deki varliginiz neredeyse onemli sinirda olmalidir.Paraniz varken Web’de
yatirim yapmadiysaniz,disinizi sikin ve simdi yapin.Ya da yapan birine kars1
kaybetmeye kendinizi hazirlaym.Sizin Web sitenizdeki WOW nedir?

WOW sayesinde yiikseltin.Son {i¢ ayda yaraticilik iizerine ne okudunuz?
Reddedilmenin sevincini 6grenin.

Digerleri uyurken siz ¢alisin.Basarimi baskalariin yapmak istediginden daha fazlasim
yapmak isteme ger¢egine bor¢luyum.Dengesiz ¢alismazsaniz ¢ek defteriniz dengesiz
olacaktir.

Gece insan1 degil,gilindiiz insan1 olun.

Is disinda yaptiklariniz isteki basarmizi blirleyecektir.

Uzerinde bile ¢alismadiginiz ne hedefleriniz var?

Giinliik dozunuzu belirleyin ve ne olursa olsun onu yapin.Hedefi basarmanin 2.kismi
hedefi giinliik islere bolmektir.Giinde 3dolardan 1000 dolar biriktirin.Gilinde bes
randevuyla 30 satis yapin.

Kendi iizerinize bahse girin ve basarmak i¢in ¢alisin yoksa yarisi
kazanamazsiniz.Ekonomik,etkili ve akilli bir satig otomat1 olmak daha iyidir.Fiziksel
benliginize degil,zihinsel belleginize yatirim yapmanin zamanidir.”Daha da
ekonomik,etkili,ve akill’” olmak i¢in ne yapabilirsiniz?Kendinize ne kadar
yapiyorsunuz?

Bu sizin tutumunuzdur ve daima sizin tutumunuz olmustur.

Sirketinize bagl degil, size baghdir.Isinizin, is aliskanliklarmizin,miisterilerinizin ve
kendinizin sorumlulugunu iistlenin ve sahiplenin.

Wow —iste liste budur.
4 yasinda, bakkalda annenizden seker isterken ve “hayir”1 cevap olarak kabul etmezkenki
gosterdiginiz kararliliginiz1 yeniden kazanin.Basit cevaplar, ¢cok ¢alisma.Ayrica,ben kendi
Pazar payimi korumak i¢in burada savastyor olacagim.Bir kez daha,baskalar1 sizlanirken ben
sattyor olacagim.Ya siz?
Ve denememis ispatlanmamis metot...

1.Biiytik hedeflerinizi yazn...

2.Kiiciik hedefleinizi yazin...

3.Bu kagitlar1 géz 6niine koyun...

4.0Onlara her baktiginizda yiiksek sesle tekrarlaym...

5.Harekete gecene kadar bakmaya ve konusmaya devam edin...

6.Notu hergiin orada gormek sizi hergiin harekete gegmeniz igin diistindiiriir.

Basardim.

7.Basarinizi hergiin yeniden okuyun...

Wow!

1.Program basittir.

2.Program ise yarar.

3.Sonuglar tutumunuzu degistirir.

4.Sonuglar hayatinzi degistirir.

5.Sonuglar basartya ulasma kapasiteni konusundaki genel diisiincenizi degistirir.



Hedefinizi yapistirin.Hemen yapistirin.
1 dolar génderin
Satis basarisi icin 39,5 kural
1.0lumlu bir tutum gelistirin ve bu tutumu siirdiiriin
2.Kendinize inanin
3.Hedefler baelirleyin ve yerine getirin.Bir plan yapin
4.Sat1s temel bilgilerini 6grenin ve uygulayin
5.Miisteriyi anlayin ve ihtiyaglarini kagilayin.
6.Yardim etmek i¢in satin.
7.Uzun siireli dostluk iligkileri gelistirin.
8.Sirketinize ve {iriinliniize inanin.
9.Hazirlikl olun.
10. Samimi olun.
11. Alicty1 degerlendirin.
12. Randevulara zamaninda gidin.
13. Profesyonel goriiniin.
14. 1liski ve alic1 giiveni gelistirin.
15. Espirili olun.
16. Uriiniiniiziin tiim ilgilerine hakim olun.
17. Uriiniin 6zelliklerini degil,faydalarini satin.
18. Eger soz verirseniz séziiniizli tutun.
19. Rakibi asagilamayin.
20. dogruyu soyleyin.
21. Tanikliklar1 kullanin.
22. Satin alma sinyallerini dinleyin.
23. Itirazlara kars1 tedarikli olun.
24. Gergek itiraz1 bulun.
25. {tirazlarin iistesinden gelin.
26. Satin almasini isteyin.
27. Satis sonuglandirma sorusu sordugunuzda,cenenizi kapatin.Satigin ilk kuralidir.
28. Eger satu1 yapamazsaniz geri donmek i¢in kesin bir randevu alin.Miigeriyi her
arayisinizda bir ¢esit satis yapin.
29. Takip edin,takip edin,takip edin
30. Reddedilmeyi tekrar tanimlayn.
31. Degisiklige kars1 tedarikli ve agik olun.
32. Kurallara uyun.
33. Digerleri ile(is arkadaglari,miisteriler) uyumlu olun.
34. Sansi ¢ok ¢aligmanin yarattigini anlayin.
35. Hata(ya da sorumluluk) sizdeyken baskalarini su¢lamayin.
36. Israrin giiciinii kullanin.
37. Basar1 formiiliiniizii rakamlar araciligiyla bulun.
38. Tutkuyla yapin.
39. Hatirda kalir olun.Keyif alin.Basgari, iyi tecriibelerle ortaya ¢ikan bir performans ve
Ozgiiven seviyesidir.
Satis basari formiilii...AHA! (Attitude-Humor-Action)tutum-Mizah-Eylem
Bu formiil -TME- satn bagsarmada etkili oldugunu diistindiigiim unsurlarin bir bilesimidir.
TUTUM- Sizin olumlu sizinsel tutumunuz hayatinizdaki her girisimi basariya yonlendiren
stirticli giiclintizdiir.
MIZAH- Mizah sadece komik olmak degildir.Sizin etrafinizi nasil
gordiigiiniizdiir. Mizah,satista basaril bir kariyer ve etkin bir yasam bi¢imi icin



giilimsetmektir.”Sizinle konusmak hosuma gidiyor.Beni giildiiriiyorsun” veya “Beni mutlu
ettin”sozlerini duymak.ilag gibidir,satis ilac1.
EYLEM-Sd&ylediklerinizi yerine getirmek.Sabahlari,agikca belirlenmis hedefler dizisine
uyanmak.Tamamiyle hazirliki oldugunuz bir giinliik programiniz olmasi.Son goriismenizi
yapmak.WOW.
Saticilar neden basarisiz olurlar?
Biseyler yanlis gittiginde,bunun kimsenin degil kendi hataniz oldugunu hatirlayin.Se¢im
SIZIn.
Satis tutumu, dogal yetenegi,giicii,arzusu ve basar1 inadi olan kisiler tarafindan 6grenilen bir
beceridir.
Kendinizden kaynaklanan zihinsel bir engeliniz var mi?
1.I¢inde bulundugunuz durum igin sartlar1 suglamaktan vazgecin.
2.I¢inde bulundugunuz durum igin digerlerini saglamayin.
3.Miisterinizi veya potansiyel miisterinizi her gecen giin daha iyi taniyin.
4.Bir cevap alana kadar 1srar edin.
5.Nerede oldugunuzu veya olmaniz gerektigini bilin.
6.Hergiin becerilerinizin tizersnde ¢aligin.
7.Coziime yonelik olun.
8.Size bir torba ¢imento ve bir kova su verildi.Ister bir basamak yapin,ister bir set
¢ekin.Tercih sizin ve daima da sizin olmustur.
Diiriist¢e, bir miisteri kendsine nasil davranilsin ister?
Iste size miisterilerin —direkt kendi agizlarindan-saticilardan istediklerinin listesi.Ozetle,
1.Bana gerceklerden bahsedin
2.Bana dogruyu sdyleyin, ve diiriist¢ce kelimesini kullanmayin.
3.Ahlakl1 bir saticr isterim
4 Bu iirtiniin/hizmetin benim i¢in neden miikemmel oldugunu belirten bir sebep gosterin.
5.Bana birkag¢ kanit gosterin
6.Yalniz olmadigimi gosterin.Bana benzer birilerinin basarili oldugu benzer bir durumdan
bahsedin
7.Bana memnun bir miisteri mektubu gosterin.Bir taniklik 100 tanitimdan daha giigliidiir.
8.Bana satis yaptiktan sonrada hizmet vereceginizi gosterin
9.Bana fiyatin uygun oldugunu sdyleyin ve gosterin
10. Bana en iyi 6deme yolunu gdsterin
11. Bana bir segenek verin ve birakin karar vereyim,ancak uzman tavsiyelerde bulunun.
12. Tercihimi destekleyin.
13. Benimle tartismayin
14. Benim kafami karistirmayin
15. Bana olumsuz seyler sOylemeyin
16. Beni asagilamayin
17. Satin aldigimi ya da yaptigimin yanlis oldugunu séylemeyin
18. Ben konusurken beni dinleyin.
19. Bana 6zel oldugumu hissettirin
20. Beni giildiiriin
21. Yaptigim isle ilgilenin
22. Bana biseyler anlatirken samimi olun
23. Satin almak istedigim zaman bana baski yapmak i¢in birtakim bayat satis teknikleri
kullanmayin
24. Bana sattiginiz seyin teslimatini-taahhiit ettiginiz tarihte-yapin
25. Satin almama yardim edin-bana satis yapmayin



Diiriist¢e, bir satic1 kendisine nasil davranilsin ister?
1. Telefon ¢agrilarima geri doniin
2. Oradaysaniz telefonlarima cevap verin.Eger telefon cihazinda benim aradigimi

goriiyorsaniz,beni basinizdan atmayin.

Sekreterinize “Mr.Johnson randevusuz kimseyi kabul etmez” dedirtmeyin.

Bana gergegi soyleyin.

Karari siz veremiyorsaniz (ya da tek basiniza veremiyorsaniz), bana kimin (ya da

bagka kimin) karar verdigini sdyleyin.

Tanitimimi yaparken bana neler hissettiginizi soyleyin.

Bana gercek itirazinizi syleyin.

Yapacaginizi soylediginiz seyi yapin.

Bana iizerinde biraz diisiinmek istediginizi sdylemeyin.

0. Bana bunun biit¢enizde olmadigini veya senelik biitgenizi doldurdugunu

sOylemeyin.

11. Paraniz yoksa ve satin almak istiyorsaniz bana sdyleyin ki, satin alabilmeniz i¢in
bir yol bulmaniza yardim edeyim.

12. Oyun oynamayin

13. Bana sayg1 gosterin.

14. Eger son karar icin baskalariyla goriismeniz gerekiyorsa,birakin bende orada
olayim.

15. Randevumuza zamaninda gelin.

16. Randevulariniza gelin.

17. Hemen karar verin

18. Satin almaniz1 istedigimde alin.

ok w
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Kolay Bulunmayan Sicak Diigme... Onu Nasil Bulursunuz?

Sicak diigmeye basarak sadece onu bulabilirseniz ise yarar.Iste size bir konusma sirasinda
kisisel ya da ticari sicak diigmeyi kesfetmek ya da agiga ¢ikarmak icin birkag yol(Iyice Not
Edin:Kisisel olan ticari olandan daha sicaktir.)

Satiisii ve durumu hakkinda sorular sorun
Gurur duydugu konular hakkinda sorular sorun
Kisisel ilgi alanlar1 hakkinda sorular sorun
Hedefe iligskin sorular sorun

Biirosundaki herseye bakin

agrwnE

Sormak ve bakmak isin kolay kismidir.Dinlemek ise, en zor en 6nemli kismdir.Sicak
diigme cevabin igindedir.

Ik sdylenen ya da ima edilen seyi dinleyin
[k cevaplarin tonunu dinleyin

Hemen verieln ve vurgulu cevaplari dinleyin
Uzun, detayl agiklama ve dykdileri dinleyin
Yinelenen beyanatlari dinleyin

duygusal cevaplari arayin

Sk wdE

buldugunuzu diisiiniiyorsunuz o halde diigmeye basalim



Onemi ya da anlami1 hakkinda sorular sorun

Sicak oldugunu diisiindiigiiniiz alan hakkinda sorular sorun

Sorular1 ustalikla sorun

Tanitimiz boyunca sicak diigmeyi 6n plana ¢ikarmaktan korkmayin

“Eger ben (bir ¢ozlim Onerin)...... yapsaydim siz(karar vermek ya da satin
almak)........... yaparmiydiniz?” ev benzeri ciimleler kullanin.”Bunu ¢dzmenin
sOyle......bir yolu var’’kalibin1 deneyin.

arONOE

Onlem alinmas: gereken sdzler:

1. Sicak diigme bazen ¢ok hassas bir konudur
2. Sicak diigme kolay bulunmaz.
3. Sicak diigme bir asansordiir.

En iyi potansiyel miisterileriniz,mevcut miisterilerinizdir

Mevcut miisterilerinizin daha fazla satin almasini saglamak i¢in baz fikirler:

Onlara yeni birsey satin

Ellerindenden bie seviye daha {istiin veya 6zellik artiran ilave bir parga satin
Onlara,farkli yerler i¢in, ayn1 seyden daha fazlasini satin

Onlara ilave tiriinler ve hizmetler satin.

Size her ay bir referans bulmalarini saglayin

Onlara her ay bir referans bulun.

SourwdE

1000 potansiyel miisteriye satiy yapmaktansa 100 memnun miisterim olmasini yeglerim

Pazartesi giinii satis yapmak

1. haftaya baglamak i¢in Pazartesi sabahi bir satis yapin.basarinizi hazirlayin yoksa
basaramazsiniz.

2. Pazartesi. Haftanin ilk giinlerinde yaptiklariniz,geri kalan giinlerin gidisatini
belirler.Ve Pazartesi giinii yaptiklariniz tamamiyle bir 6nceki hafta ne kadar
akillica galistiginizin iizerine kuruludur.

3. Pazartesi sabahi ilk is olarak bir satis yapin.

4. Yeni bir seyler 6grenin.

5. Haftanin geri kalan kismi i¢in en az bes randevu alin..

6. Tiim hafta boyunca ¢ok ¢aligin...Cuma.

7. Yeni bir seyler 6grenin...

8. Cuma d6gleden sonra bir satis yapin..

9. Pazartesi randevunuzu cumadan teylt edin ve saglamlayin

10. Gelecek hafta i¢in en az bes randevu ayarlayin..

Satis yapmanin en kolay yolu tepeden tirnaga satis
Size tepeden baslamanizi tavsiye ederler.Ne kadar yiiksekten baglarsaniz, o kadar ¢ok basari
elde etme sansiniz vardir.
Baslamadan 6nce hazirlanin.Bu oyunda sadece tek atig hakkiniz var; en iyi atisiniz olsun
e Yazili bir oyun plan1 yapin
¢ Goriismeyi yapmadan dnce, satisa tamamiyle hazirlikli olun



e Lideri (ismiyle) belirleyin ve hakkinda 6grenebileceginiz ¢ok bilgi ve 6zelliklerini
Ogrenin
¢ Paslasmalara dikkat edin

Tepeden tirnaga satigin sirr1 4,5 kuraldir. ..
e Becerikli ve yaratici olun
e Hazir (hazirlikli) olun
e Durmak bilmeyin
e Hatirda kalir bir kisi olun

Bu Isi Basarmani Tek Yoludur

Satisa giderken basima komik bir sey geldi!
Size hayir demekle, evet’e bir adim daha yaklagsmaniza yardim ettiklerini sdyleyin. Bunu i¢in
sevindiginizi anlatin.Bir evet almak i¢in bes hayir gerektigini ve halen 3 hayira daha
ithtiyaciniz oldugunu sdyleyin. Bu konuyla ilgilenmeyen bagka birilerini tantyip
tanimadiklarini sorun, bdylelikle birisi evet demeden dnce 3 hayir daha elde edebilirsiniz.Size
hayir diyecek insanlara ihtiyaciniz oldugunu sdyleyin.

Eger miisteriyi ya da potansiyel miisteriyi giildiirebilirseniz, ona satabilirsiniz.
Higbir sey mizahtan daha hizli iligski kuramaz.

e Satis goriismesinde neseli bir ortam yaratabilmek i¢in tanitimin basinda mizah
kullanin.Potansiyel miisteriyi ne kadar erken giildiirebilirseniz o kadar iyidir.Giilme
bir ¢esit onaylamadir.

¢ Baskalarini giiliing duruma diisiirecek sakalar yapmayin.

e Fikranin kurbani ya da 6rnegi olarak kendinizi kullanin

¢ Fikranin kurbani ya da 6rnegi olarak kendinizi kullanin.

e Bazilar fikray1 kavrayamaz.

¢ Kendiniz de etnik bir gruptan olmadiginiz takdirde etnik mizah kullanmayin ve etnik
sakalar yapmayin.

¢ Bir fikra anlatmadan 6nce dinleyin.

e Fikra tipi mizahtan ¢ok kisisel tecriibelerinizi kullanmaya c¢alisin.Iki kisi yolda
gidiyormus dan ¢ok biironuzdayken, cocugunuz ile beraberken yada siz kiiciikken olan
komik bir seyden bahsedin.

e Zamanlama.Zamanlama.Zamanlama.

e Bir espri dosyasi tutun.

e Kabalik sinirindaki espriler riskli olabilir

e Sorular1 mizahla firsata doniistiiriin.

e Habersiz gorligmelerden korkmayin;onlara giiliip gecin.

Beni Hatirladiniz mi1? Ben bir saticiyim ... Tiim digerleri gibi.

Iste hatirda kalic1 bir pazarlama kampanyasina katabileceginiz bir takim unsurlar:
» Elden teslim
» Hizli teslimat
> Erken saatlerde servis
» Geg saatlerde servis



S6z verdiginizden fazlasini teslim etmek

Kisisel bir tesekkiir

Bir espri fakslamak

Daha 6nce sdylenmis sozlerden 6rnek vermek

Dikkat ¢ekici bir kartvizit

Anlamli seyleri igeren bir hediye sepeti

Kisisel ilgi alanlar1 hakkinda herhangi bir sey fakslamak
Dogum giiniinde aramak

“sizi diisiiniiyordum da” diyerek aramak

Kisisel ilgi —satis dncesinde,sirasinda ve sonrasinda

Bir tesekkiir hediyesi vermek

Kisisel bir tesekkiir hediyesi vermek —kisinin ilgi alan1 hakkinda bir kitap, bir golf
dersi

VVVVVVVVVVVY

“Sizi tamma firsati buldugum VE satin aldiginiz icin memnuniyetimi bildiririm” anlamina
gelen birsey yapin.

Cocuk sayis1 (6grenci mi?hangi okul)
Gittigi liniversite

Favori spor takimlari

Favori restoranlari, yiyecekleri

Araba modeli

Evcil hayvan ¢esidi

Hobileri

Favori dergisi

Son okudugu kitap

Birincil hedefi

Son tatili —nerede

Okudugu ticari yayinlar

Katildigi ticari birlikler

Kentle ilgili/ toplumsal organizasyonlar
Memleketi

Yasadig1 yada calistig1 diger yerler
Mevcut ikametgahinin oldugu diger yer.

VVVVVVVVVVVVVVYYYY

Sonrasinda digerlerine sizden bahsederler mi?
Hatirda kalir olmak ve hatirlanmak yaratici/kisisel seyler yapmak demektir.
Ornegin,

» Ay miisterisi se¢in
»  Bir miisteri odiil programi olsun —En iyi miisteri,Sohbeti en keyifli miisteri,En
profesyonel miisteri



Habersiz goriismede karar yetkisi olan Kisiye ulasmak

Insanlar isimlerini 6vgii ve tesekkiirlere eklenmis isitmeye bayilirlar. ilk baslangig ciimleniz,
1yi yada kotii aninda bir izlenim yaratir.Bu izlenim satigin tonunu belirler.

Baslangi¢ sonuclandirma kadar onemlidir
Bana yardim edebilir misiniz?

Habersiz goriisme (telefonda)
Izlenecek 7,5 kural vardir.Bu kurallari daima izleyin.
1.konusurken giiliimseyin
2.Kendi isminizi ve sirketinizin ismini verin
3.KONUN OZUNE CABUCAK ININ. Amacinizi ilk iki ciimle i¢inde ifade edin.
4 Kisa ve tath konusun
5.Bir parca esprili olmaya caligin
6.yardim teklif edin ya da isteyin
7.0nemli bilgileriniz oldugunu ifade edin.
7,5. Satin almalarini isteyin.atig sadece bir randevu almak da olabilir.Ancak amaciniz ne
olursa olsun telefonu kaldirdiginizda...amaciniza ulasana kadar direnin

Habersiz goriisme eglencelidir...Oyle oldugu diisiiniirseniz.

1.0laganiistii bir sekilde iyi hazirlanmis olun

2.hicbir sey i¢in 6ziir dilemeyin,agiklamalarda bulunmayin
3.ilk climlenizi aktarma tarziniz basarinizi belirler.
4.isteksizlige ya da endiselendiren konulara ikatinizi vermeyin.
5.Goristiiglintiz herkes bir satis degildir..

6.Size hayir diyenlerden 6grenin

7.Caligin,caligin,calisin

8.Keyif alin!

Satin almasini isteyin!

Habersiz goriismeleri sicak satis yapan unsurlar

1.Baglangig¢ ciimlesini aktarin

2.Anlamli bir diyalog ortami yaratmak i¢in Giiglii (diislindiiren) sorular sorun

3.Giiven yaratmak icin Giiclii (fayda belirten) Ciimleler kurun

4 Potansiyel miisteriyi ihtiyac,istek, karar verme kapasitesi ve para (6deme kapasitesi)
acisindan degerlendirin.

5.Bilgi toplayin

6.Gelis nedeninize gelin —satig ¢gevriminizde yer alan bir sonraki adima gegin

7.dogru tutumu ve odaklanmay1 yakalayin

8.baslangi¢ cltimleleri 6nemlidir.



Satis1 kolaylastirmak mu istiyorsunuz? Once potansiyel miisteri iliskisi kurun.

Insanlar bir saticidan ¢ok bir dosttan satin almaya meyillidirler.
Bu isin piif noktasi, potansyel misterileri kendileri hakkinda konusturmaktir. Bu size ortak bir
zemin bulma, iliski kurma ve satig yapma sansinizi artirma firsati verir. Iliski yoksa,satis da

yok!

Satisin ilk derslerinde bir taneside sudur:Eger sizden hoslanirlarsa,size inanir,giivenir ve
kendilerini sizinle giivenli hissederlerse,ancak bunun sonucunda sizden satin alabilirler.eger
bu dort unsurdan bir tanesi eksik ise, cevap satistan,satmayisa doniistir.

Potansiyel miisterinin satin almasina yeterli giiven kuran 12,5 yontem

1.Tamamiyle hazirlikli olun

2.Potansiyel miisterileri tanitima erkenden dahil edin.
3.Yazili birseyleriniz olsun

4.bagka bir miisteriye nasil yardim ettiginizi anlatin
5.Miimkiinse bir referans kaynagi kullanin

6.Daha biiylik miisterinizin ya da karsinizdaki alicinin rakiplerinin isimlerini sdyleyin
7.Memnun miisterilerinizin yazili bir listesini bulundurun
8.Taniklik mektuplarindan olusan bir defter edinin
9.Potansiyel miigteriyi bombardimana tutmayin

10. Satis sonrasi servisin altini ¢izin

11. Uzun siireli iliskilerin altin1 ¢izin

12. Prim i¢in degil yardime1 olmak i¢in satin

12,5 Siirecin en 6nemli baglantist.Dogru sorulart sorun

Sizin miicadeleniz, kendinizi miisterinizin ya da potansiyel miisterinizin ihtiya¢larini
kasilamaya ve onlara yardim etmeye yeniden adamaktir.

Bunu nasil yaparsiniz?Konu iizerinde ¢calismalisiniz.Calisma arkadaslarinizi ve diger saticilari
bir araya toplayin ve farkli olma iizerine ¢alisin.Bir odadaki bu yetenekli kisiler cevaplari ve
olumlu sonuglar1 yaratir.Bunlari not alin.Uygulayin.Ve sonuglarin kesinlikle yiiziiniizii
giildiirecegine giivenin.

Potansiyel miisterinizin fiziksel olarak katilimini saglamak satis stirecinin tek en é6nemli
yoludur.

Grup satislan teke tek satislardan cok farkh
e Iyi, ancak siradan goriiniin
e Erkenden gidin ve herkesle tanisin
e Herkesin ismini hatirlayin
e Onceden grup hakkind abilgi toplayin
¢ Giiclii kisiyi bulun
e Sorun yaratan kisiyi bulun ve onlara basta miidehale edin
e Grup sorunlarini erken sorarak tiim itirazlarini kapatin
e Itirazlar1 tahmin edin ve tanitim esnasinda kapatmaya ¢aligin
e Etkilesimi erken saglayin



e [chinize konusacak birini erkenden saptayin

¢ Analitik bir yapiya sahip olanlar i¢in rakamlar verin

e Rakamlar acikliga kavusturduktan sonra grubu duygusal yonden kazanin

e Net, 6zet,kaliteli kagida basilmmig ve satisi sonuclandirmaya yonlendirecek notlar
dagitin.

21.ytizy1l bilgisayar ortaminda satis tamtimlari
e Birsilah...
e Sizi profesyonel gosterir...
e Sizi rakiplerinizden farkli bir konuma yerlestirir...
e Bir lider olarak goriiniirsiiniiz
e Sizi yarista tutar ve diismenizi engeller
¢ Potansiyel miisteriyi biiytiler
e Potansiyel miisterinin sorularina daha sorulamdan cevap verir
e Icine potansiyel miisterinin yapacag bir degerlendirme ytesti koyabilirsiniz...
e Uriin ya da hizmetinize yapilan dzel itirazlarin iistesinden gelmek iizere planlanabilir...
¢ Bir satis sonuglandirma sorusu sormak iizere planlanabilir...
e O kadar iyi ki korkutucu.

Gercek itiraz, liitfen ayaga kalsin!
Sorun ¢ogu saticinin gergek itiraz1 bulamamsi ve itirazlar oldugunda iistesinden gelmek icin
hazirlikli olmamasidir.Neden?
e Teknik (iirtin) bilgileri eksiktir
e Satis araglar1 eksiktir
e Satis bilgileri eksiktir
¢ Kendine gliven eksiklikleri vardir
e Onceden hazirlikli degillerdir(¢ogunlukla 6nceden 10 kez duyduklar1 ayni itiraz icin)
e Tanitimlar1 eksiktir.

Itiraz1 nitelendirmek ve itirazin iistesinden gelmek esit derecede nem tasir.

Gercek —piyasa itirazlari...Gerg¢ek —piyasa coziimleri!
Miisteri tam olarak hayir demez;sadece simdi olmaz diyordur.Bir itiraz aslinda alicinin ilgisini
gosterebilir.
Itirazlar neden olur?
1.Clinkii potansiyel miisterinin aklinda siipheler ya da cevapsiz kalan sorular vardir.(bazen
satici tarafindan yaratilan)
2.Cilinkii potansiyel miisteri satin almak ister yada satin almakla ilgilenir fakat
netlestirmeye ihtiyact vardir, daha iyi bir anlagma ister veya {i¢iincii bir kisinin onay1
gerekmektedir.
3.Ciinkii potansiyel miisteri satin almak istemez

Asagidaki kosullarda itiraz alacaginiza size garanti veririm:
e Aliciy1 tamamiyle nitelendirmediniz

Ihtiyag olustirmadiniz

Iliski gelistirmediniz

Inanirlirlik yerlestirmediniz



Giliven kurmadiniz

Potansiyel miisterinin sicak diigmesini bulamadiniz

Tanitiminiz yetersizdi

Tanitiminizda itirazlar1 6ngérmediniz ve potansiyel miisteri onlar1 ortaya
atmadan once iistesinden gelmediniz

Iste gercek itiraz1 belirlemek veiistesinden gelmek igin yedi adim:

1.Itiraz belirtilirken dikkatle dinleyin

2.Itirazin gergek itiraz olup olmadigini belirleyin

3.Tekrar dogrulayin

4.Sonuglandirmaya gegmek igin itirazi degerlendirin

5.Konuyu tamamiyle ¢dzecek sekilde itiraza cevap verin.Fiyat1 tamamen unutun. Uriin
bilgisi, yaraticilik,satis araclari,kendinize giiveniniz,lirliniiniiz, sirketiniz ve iletigim
yeteneginiz bu asamada biraraya toplanir.potansiyel miisterinin sizinle ayni fikirde
olmasi i¢n teknigi,gliven,samimiyet ve ikna kaabiliyeti ile birlestirin ve bunda kararli
olun.

6.Bir sonuglandirma sorusu sorun veya varsayim tarzinda konusun

7.Cevabi ve satis1 onaylayin (miimkiinse yazili olarak)

Itiraz hakkinda gézlem

Sonuglandirma ve itirazlarin iistesinden gelme hakkinda yazili daglar kadar belge var.Benim
felsefem piyasa mevcut her kitap,bant ve seminerlerden yapabildiginiz kadar ¢ok teknik
Ogrenmektir.

Sonra is ve dostluk iliskileri gelistirerek —bu teknikleri asla kullanmayacak sekilde satis yapin.
Ancak en iyi hile,hile degildir —dostluk iliskisidir.sicak ve ag¢ik bir insan ilikisidir.

Bunlar, ciizdaninizda tasimaniz icin itirazlarin iistesinden gelme konusunun Cliff’in
Notlart versiyonudur. Biiyiik bir ciizdana ihtiyaciniz olacak.

1.Itiraz1 dinleyin gercek olup olmadigima karar verin

2.bu itirazin tek gercek itiraz olup olmadigini belirleyin

3.itiraz1 farkli ifade ederrek yeniden onaylayin

4.sonuglandirmaya ge¢mek i¢in itirazi degerlendirin

5.Konuyu tamamiyle ¢6zmek ve ¢6ziimii onaylamak amaciyla itiraza cevap verin

6.Bir sonuglandirma sorusu sorun veya potansiyel miisteriyle varsayim (satig avucumun
icinde gibi) tarzinda konusun

7.Cevab1 ve satig1 yazil olarak onaylaym

Bir itiraz ashinda alicinin ilgisini gosterebilir.
itiraz 6nleme
“ gercekten mi, bunu daha 6nce hi¢ duymamistim”
e Tiim olasi itirazlar1 belirleyin
e Onlar1 yazin
e itirazlarin cevaplarini, her biri i¢in sonuglandirma sorulari ile beraber yazin
e Her cevabi destekleyen ve gii¢lendiren satis araglar1 gelistirin
e Yazdiklarimizi skecler ile tekrar edin
¢ Yazdiklarimiz1 gelistirerek degistirin



¢ Miisterilerde deneyin

e Gergek piyasa deneyimlerini temel alan son gézden gegirmeleri yapin

¢ Belgelerin aslini bir dosyada saklayin
Iste bu siierecin bir pargasi olarak tanmitimimiza ve yazdiklarmiza eklemeyi diisiinebileceginiz
7,5 itiraz Onleme arag ve ciimlesi:
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7.

Benzer durumlar

Taniklik nektuplari

Uriiniiniiz yada sirketiniz hakkinda bir 6ykii yada makale

Bir karsilastirma grafigi

“Tecriibelerimiz bize gostermistir ki..” seklinde konusin
“Miisterilerimizi dinledik.......hakkinda bir sorunlar vardi.Iste bu konuda
yaptigimiz...” seklinde konusun

“..... olduguna inantyorduk ancak degistik ve simdi....”seklinde konusun

Kendinizi hazirlayin
itiraz dizisinin iistesinden gelmek...
Satis miisteri itiraz ettiginde baslar.
Itirazlarin iistesinden gelmek sunlara baglidur:
e Satis becerileri bilginize
e Uriin bilginize
e Potansiyel miisteriniz hakkindaki bilginize
e Yaraticiliginiza
e Tutumunuza
e Potansiyel miisterinize yardim etme samimiyetinize
e [srariniza
KURAL 1 : Bir itirazin iistesinden gelmeden v satis yapmadan once, gergek itirazi
ortaya ¢tkarmalisiniz

Potansiyel miisteri sadce “fiyat ¢cok yiiksek™ dedi diye bugiin almayacak degildir.

Potansiyel miisteri...
“mevcut kaynagimdan memnunum?
Dediginde ne soylersiniz...

Iste potansiyel miisterinizin mevcut tedarik¢isinden memnun olmasinin en énemli 12 sebebi...
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Fiyat veya genis capli anlagsma (algilanan deger)

Uriin / hizmet kalitesi

Ozel bir is iliskisinin varlig

Kisisel bir iligkinin varligi

Bu tedarikgiyi yillardir tantyor olmasi

Dabha iyisini tanimiyor —sadece iyi bir anlagmasi oldugunu yada iyi bir servis
aldigini saniyor

Tedarik¢im “ihtiyacim oldugunda bana yardim etti”

Miithis (arkadasca, hemen) hizmet

Stoklar1 var (aninda teslimat)

. Kisisel hizmet / ricalar1 yerine getiriyor
. Digerleri tarafindan tavsiye edilmis “bizim satin aldigimiz kisi”
. Tembel, tedarikgisi var, degistirmek istemiyor,para kendisinin degil (patron

degil)



Potansiyel miisteri “beni 6 ay sonra tekrar arayin” dediginde ne soylersiniz...

Yeterli iligki gelistirmediniz

Yeterli alic1 giivenini kurmadiniz

Yeterli ihtaya¢ yaratmadiniz

Yeterli derecede deger belirtmediniz

Yeterli giiven ortamini yaratmadiniz

Yeterli istek uyandirmadiniz

Bugiin satin almasi i¢in aciliyet duygusu hissettirmediniz
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Potansiel miisterinin satin almaya hazir oldugunu gosteren 19,5 erken uyari sinyalleri
hangileridir?

1. Stok durumu yada mal alma zaman1 hakkinda sorular
2. Teslimat hakkinda sorular
3. faiz oranlari,fiyat hakkinda 6zel sorular veya satin alinabilirlik hakkinda
climleler
4. para hakkinda sorular veya belirleeler
5. iginiz hakkinda olumlu sorular
6. birseyin tekrarini istemek
7. Onceki tedarikgiler ile sorunlar hakkinda belirlemeler
8. 0zellik ve opsiyonlar hakkinda soru
9. kalite hakkinda sorular
10. nitelikler hakkinda sorular
11. sirket hakkinda olumlu 6zel sorular
12. 6zel iiriin / hizmet sorular1
13. garanti hakkinda sorular
14. {iriin yada hizmetinizin sahiplenildigini belirten climleler
15. kesinlesmemis kararlar1 onaylatma yada destek arama sorulari
16. yeniden bir numune yada isleyisini goemek istemek
17. diger memnun miisteriler hakkinda sormak
18. referans sormak
19. satin alma sozleri
19,5.sainyali satisa doniistiirme kaabiliyetiniz.

Potansiyel miisterinin sorusuna cevap verirken iki kelimeden kacinin —evet ve hayir
Potansiyel miigterinin sorusuna cevap verirken iki kelimeden kac¢inin evet ve hayur

Iste sihirli siireg:
1. Bir satin alma sinyalini tanimak,satis disiplinidir
2. Bir cevap sorusu hazirlayabilmek (¢cok daha zor) Yaraticilik ve ¢alisma ister
3. Cevabi yavag ve diizgiin aktarmak uzman bir profesyonel satici isaretidir.Ve
genellikle

Sonuclandirma sorusu nasil sorulur...

Uzmanlar sonuglandirmayi: cevabinin,satis1 onayladigi bir soru sormak olarak belirlerler.Bu
cok onemli soruyu sorduktan sonra, en eski satig kuralina uymaniz hayati 6nem tasir:
CENENIZI KAPAYIN! ilk konusan, kaybeder.

Satis sisteminin binlerce yolu vardir...



Bu igin piif noktasi1 satis1 samimi , dostca bir tutum ile istemektedir. Zorlamayin yada fazla
baski yapmayin. Sonug¢landirma sorusundan sonra birden konugmay1 keserseniz, havadaki
gerilim gercekten hizla yiikselir.

Takip sistemi yok mu? Satis da yok!
Satislarin %98 inin ilk ziyarette yapilmadigindan bu yana, takip satis siirecinin diger kisimlari
kadar 6nemlidir. Takip erken baslar. Ister telefonla ister randevu yoluyla olsun bir ¢agriya
cevap verdiginizde bu yaptiginiz ilk satig goriismesi gergekte bir takiptir.
Satis yapmak istiyorsaniz diizenli bir takip sisteminiz yada yonteminiz olmalidir.

Cogu satis yedinci hayirdan sonra yapihir

Takip i¢in bir formiil olsaydi s6yle olurdu...
Yeni bilgi + yaraticihk + direkt olma + dostluk + mizah = SATIS

Takip 1srar i¢in kullanilan baska bir kelimedir.Takip yeteneginiz satis basarinizi
belirleyecektir. Herhangi bir profesyonel saiciya basarinin sirrint sorun. Cevabu israr
olacaktir.
Satis1 elde etmek ortalama yedi izlenim, goriisme, hayir veya itiraz ister. Yedinci hayir a
ulasmanin sirr1 nedir?

ISRAR

Iste miisterilerinizin ve potansiyel miisterilerinizin karsisina ¢ikmak icin 13 degerli pposta
yolu...

Sipariste tesekkiir notu

Sizi birine tavsiye ettigi i¢in tesekkiir notu

devamli (ve degerli) alimlar1 i¢in tesekkiir notu

olumlu bir goriismesi icin kisa bir not

isi hakkinda bir gazete ya da dergi makalesi

rakibi ile ilgili hersey

bir espri, karikatiir veya eglenceli bir sey

yeni bir Uiriin haberi

0zel bir indirim veya teklif

10. he-aber mektubu (sirketinizden)

11. sicak bir tliyo

12. kendisine fayda saglayabilecek bir toplant1 yada seminer bildirisi
13. askida kalan bir siparis yada yeni bir siparis hatirlatmasi
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iyi insanlarin basina kétii satislar geldiginde

1. Potansiyel miisteri hakkinda 6nyargida bulunmamak-goriintii giysi yada
konugmasiyla hm ne tip bir kisi oldugu...hemde parasinin olup olmadigi yada
satin alip almayacag1 hakkinda fikir olusturdunuz

2. Potansiyel miisteriyi yetersiz degerlendirme-satis siireci baglamadan dnce
potansiyel miistrinin istekleri ve ihtiyaglar1 hakkinda dogru sprular1 sormakta
basarisiz oldunuz

3. Dinleme yok —Potansiyel miisterinin ne sekilde satin almak istedigini anlamaya

calismak yerine satis agisi iizerine ypgunlagmak

Hor gdrme —potansiyel miisteriyi asag1 gorerek konusmak ya da davranmak

Bugiin almasi i¢in baski yapmak-bu taktiklerden yararlanmak zorunda

kaliyorsaniz,bunun nedeni miisterinin baska bir yerde daha iyi bir anlagma

o ks
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bulabileceginizden korkmanizdir.Bu ayn1 zamanda dostluk gelistirme
tutumunuzun olmadigin1 gosterir.

Ihtiyaclara cevap vermek —Potansiyel miisterileri dinlerseniz size tam olarak ne
istediklerini veya neye ihtiyag¢lar1 olduklarini sdylerler

Telgraf sonuglandirma teknikleri ve zorla satig

Aliciy1 niyetleriniz hakkinda siipheye diislirmek-tanitimin sonunda dostca
yaklasimdan bask1 yapmaya gegerseniz kosul ya da fiyat degistirirseniz alici
size olan giivenini kaybedecektir

Ictenlik eksikligi —igtenlik piif noktasidir.”Bunu taklit edebilirseniz satisi
gerceklestirirsiniz” eski bir satis soziidiir. Yar1 dogrudur.Ictenlik, eger duyguyu
yonlendirmekte basariliysaniz miisteriye doniisecek potansiyel bir miisteri ile
bir iliski kurmak ve giiven gelistirmek i¢in bir piif noktasidir.

Zayif tutum —“Bunu size satmakla iyilik yaptyorum Daha fazla ¢aba
sarfetmemi istemeyin, ¢linkii yapmayacagim

Satis mesleginde kazanmak bir istisna degildir.Bir kazan¢ garantilemek i¢in, proaktif bir
yaklasim edinmelisiniz.
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Miikemmel miisteri hizmeti giclii bir satis aracidir
Sirketteki her bir personelin kendini miisteri memnuniyetine adamast
Miisteriye aninda cevap
Miisterini ihtiyaclari i¢in sorumluluk alan bireyler
Soyledigini yap ve aninda takip et
Miisterinin sikayeti veya durumunu onaylamak ve duygusunu paylasmak
Miisterilerin bireysel 6zel ihtiyaglarina hizmet etme esnekligi
Personelin kara verme yetkisi
Zamaninda teslimat tutarliligi
Satis oncesi VE sonrasi sdzverdigini teslim et
Hasarsiz ve hatasiz teslimat
Miisterilere hizmet vermek ve miisteri hizmetlerini kurmak i¢in mitkemmel
kisiler

12. Telefonda konusurken giiliimseyin
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Miisteri sikayetleri, dogru bicimde ele alimirsa... Satis dogurur

Nasil hissettiklerini anladiginiz1 sdyleyin

Onlarla empati kurun

Tiim anlattiklarini dinleyin.Miisterinin herseyi anlattigindan emin olun.Séziini
kesmeyin.Sorunu daha iyi anlamak ve nasil memnun olacaklarini kesfetmek
i¢in sorular sorun

Miimkiinse hersey i¢in hemfikir olun

Notlar alin ve notlariizi inceleyerek her noktaya deginildigini ve sdylemek
istediklerinin / ihtiya¢ duyduklarinin tiimiinii sdylediklerini onaylatin
Sirketinizin el¢isi olun Miisteriye sahsen ilgileneceginizi sOyleyin
Digerlerini suglamayin ya da giinah kecisi aramayin.Sorumluluk alin
Sorumlulugu devretmeyin

Hemen yanit verin.Hatal1 bir durum oldugunda, insanlar aninda diizelsin
isterler .Miisteri miikemmeli ister

10. Sorun haricinde bagka bir ortak nokta bulun
11. Miimkiinse espri yapin.Insanlar1 giildiirmek,onlar1 rahatlatir



12.

13.
14.

15.

14.
15.

16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.

217.
28.

29.
30.
31.
32.

Bir ¢oxtim bulun,karsi tarafa iletin,lizerinde hemfikir olun.Miimkiinse
miisteriye secenek sunun.Teyit edin.Ne yapmay1 diisiindiigiiniizii sdyleyin....ve
hemen YAPIN!

Durum ¢ziime ulastiktan sonra bir takip telefonu agin

Alabilirseniz bir mektup alin Bir soruna uygun ve olumlu bir yoldan ¢6ziim
getirek saygiy1 giiclendirir,kisilik kazandirir ve uzun vadeli iligki i¢in temel
atar.Miisteriye durumun nasil ¢oziildiigiine dair bir yada iki climlenin sizi
memnun edecegini sdyleyin

Kendinize sorun;”Ne 6grendim ve bir daha bu durumun olmasini 6nlemek i¢in
ne yapabilirim? Degisiklige ihtiyacim var mi1?”

35,5 Ticari fuar basar1 kurali
Diisiiniin. Ticari fuar yerine baska bir yerde 7.500 satis goriismesi yapmak ne
kadar zamaninizi alir?
Senenin en etkin maliyetli firsati olan bir ticari fuardan yararlanmak hazirlik
gerektirir. Hemde ¢ok
Biiroyu terk etmeden 6nce oyun planinizi gelistirin
Merkezdeki / en iyi otelde kalin
Bir giin 6nceden orada olun
Hazirlik sirasinda c¢alisin
5 6nemli kiiyi hedefleyin
10 miisteri hedefleyin
10 potansiyel miisteri hedefleyin

. Her konuk agirlama daveti ve giin bitiminde verilen patileri kesfedin

. Hergiin ilk gelen ve son ayrilan siz olun

. Ekip olun... sorumluluklar1 paylasin

. Miisterilerinizle potansiyel miisteriler ile baglant1 kurabileceginiz seminerlere

ve okuma oturumlarina katilin

Tanitimct olun

Dikkatli olun ve dikkatli kalin.Cikmasini en az beklediginiz yerde firsatlar
arayin

Her yerde satis yapin sinir disinda kalna yer yoktur

Herkese merhaba demek istiyorsaniz bunu hizli bir sekilde yapin.
Kimseye kars1 dnyargida bulunmayin

Isimlikleri hizl1 okuyun

Ozet konusun

Ana konuya hemen girin

Keyif alin ve neseli olun

Siki tokalasin

Sizinle ayni1 siniftan ¢alisanlar ve arkadaslarla sohbet etme diirtiisii ile savasin
Alict ihtiyaglarini belirleyin

Once sondaj yaparak ihtiyaciniz olan bilgiyi toplaym.Cok erkenden ¢ok fazla
sey soylemeyin

Sorunlar1 nasil ¢ézdiigiiniizii gosterin

flgi seviyesini belirleyin.Sattiginiza ihtiyaglar1 varsa satin almaya ne kadar
sicak goriiniiyorlar

Potansiyel miisteriyi bir sonraki agsama i¢in sabitleyin

Kartvizitlerin arkasina notlar1 aninda yazin

Hatirda kalir olun

Zaman doldu



33. Hatirda kalir bir el brosiiriiniiz yada 6zel bir reklam {iriiniiniiz olsun
34. Gece ekibi toplayin ve ertesi ve ertesi giiniin planin1 yapin veya yeniden
planlayin
35. Daima ayik kalin
35,5. Iyi zaman gegirin.

Bir ticari yada meslek fuarinda Birincil Hedefiniz fuardan sonra degerlendirilmesini
yaptiginiz potansiyel miisteriye ziyaret ve satis yapmanizi saglayan,bir goriisme mektup yada
teklif ile etkili bir tarzda takip edebilmeniz i¢in bir hedefin potansiyel miisterinin ihtiyaglarim
degerlendirmektedir

Katilimei standinda calismak icin birkag tavsiye...
1. Degerli tiiyolar saglayacak bir 6diil vermediginiz siirece fazla géze batacak
seyler yapmayin
2. Reklam iiriinlerini sahsen vern;gelen gegenin almasi igin st iiste bir kenara
birakmayin
Giin boyunca ayakta durun
Firmanizdan bir kisiden fazla katilan varsa ziyaretcilerle ilgilenme
sorumlulugunu paylastirin.
standiniz giin bayonca %100 denetiminiz altinda olsun
Her bir potansiyel miisteriyi agik cevapli sorular ile cabucak degerlendirin
Miisteriler ile aninda ilgilenin
Ipucu elde etmek ve satis yapmak icin 4 degerlendirme kuralii kullanin
fliski kurun
Ihtiyag belirleyin
flgi uyandirm
Bir sonraki asamay1 gelistirin
Bir kartvizitin arkasina sigmayak kadar bilgiye ihtiyaciniz varsa,ek bilgi
kagitlariniz olsun.
10. Potansiyel miisteriyle ortak bir arkadas yada miisteriniz olup olmadigini
belirleyin
11. Kartvizitlere yada ek bilgi kagitlarina aninda not alin
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