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TASIMAK.

KAZAN-KAZAN SONUCLARA ULASMAK ICIN KARARLARI ETKILEYIN

SORUN

CSO Insights 2011 verileri bize go6steriyor ki alti satis
sunumundan sadece bir tanesinin satisa donme ihtimali
%50'den fazla. Biliyoruz ki, en iyi satis profesyonelleri de
dahil, bircok satici, satisi asagidaki iki ortak nedenden
dolay kaybediyorlar.

Satis Faaliyetlerini PLANLA

1. Bir¢ok satis sunumu miusteriye daha aktariimadan Daha i;tikrarn MUSTERIYi sats Karelrt
satisi kaybettirmis oluyor. Saticilar, satisi kapamaktan ?ﬁ%ﬁ\?gﬁ reatiara

ziyade satis dénguistini baslatmak icin sunum yapiyorlar.

2. Satis sunumlari bilgide zengin, kararda zayif kaliyor.
Sunumlar: "gok tesekklr ederiz", "biz biraz distnelim" ya
da "aslinda sunumunuzu bize birakir misiniz?" cimleleriyle
bitiyor. Ne yazik ki higbir karar alinmasini saglamiyor.

Firsatlar DEGERLENDIR

cOHziM

Dogru savunma becerileri, ¢6zUmunUzin, musterinin intiyag duyduklarina MUSTERILERIMIZIN AKTARDIGINA GORE:
ve istediklerine nasil yardimci olacagini etkili bir sekilde sunmanizi saglar. ~
SATIS KAPAMA
ORANINDA

e Kazan-Kazan sonuclarina ulasma niyetiyle satiyorlar. % 41 ;
artis

e lyi karar alnmasi igin gereken kosullar her misteri toplantisi
icin hazirlar ve yaratir.

En basarili saticilar neyi farkli yapiyor?:

e Musteriye tek tarafll izahlarda bulunmaya az, musteriyle beraber ona
uygun ¢ézumleri gérismeye ¢ok vakit ayirirlar. -

e lyi karar verebilmek icin basit ve giivenilir bir stireci takip ederler.
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MODUL IKi GUNLUK SEANSTA KATILIMCILARIN OGRENECEKLERI
KAPAMA SAHASI e Mousterilerin karar verme stireclerine etki edebilmek ve bundan yarar saglamak
icin her bir mUsteri aramasini dikkatlice planlayin.
e MuUmkin oldugunca ¢ok secenek yaratmaktan nihai karara varacak secenekleri
elemeye gecin.
NiHAI HEDEF'i e Toplantinin sonunda musterinin almasi gereken karari belirleyin.
TESPIT EDIN
e Karann musteri odakli ve tekil oldugundan ve "hayir"in da kabul edilebilir
bir cevap oldugundan emin olun.
MUSTERI ANAHTAR e Musteri anahtar inaniglarini, onlarin memnuniyetleri dogrultusunda

iINANISLARINA" HITAP EDIN

degerlendirme becerisini sergileyin.

e Nihai Hedef'i mimkun kilan ispat noktalari gelistirin.

ITIRAZLARI COZUN o

Itirazlan tehditten ziyade bir firsat olarak gérin.

e ltirazlan gézmek icin uygulayacaginiz bir 3 Pargali Yanit't énceden hazirlayin.

12-

iYi KARAR ALINMASI iGiN o
GEREKEN KOSULLARI HAZIRLAYIN

e Kazan-kazan sonuclara ulasmaya odaklanin.
e Her musteri toplantisi éncesi etkili bir agilis ve kapanis ifadesi hazirlayin.

HAFTALIK UYGULAMA REHBERI
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Katiimcilar, 12 hafta boyunca her hafta fasilitasyon sirasinda dgrendikleri
prensipleri kullanarak; alistirma yaparak ve uygulayarak bu prensiplerin
ayrintilarina hakim olacaklar.

Katilimcilar, dizenli araliklarla satis liderlerine ve/veya es-koclarina rapor
vererek sorumluluklarina sahip ¢ikacaklar.

Her musteri toplantisi éncesi iyi karar alnmasi icin gereken Kkosullari
etkileme hedefi ile plan yapin.
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e Katilimci Rehberi

e Uygulama Kartlari
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e 12-Haftallk Uygulama Rehberi
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