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Amag:

P) Sade soru sorabilme sanati olan satista, satis profesyonelleri, yoneticileri ve

Sata m Iyo ruz: is sahiplerinin en sik sorduklari soru “biz neden iyi satamiyoruz” sorusudur.
Bu program, yénetim ve organizasyon konularina girmeden bireysel diizeyde
“neden iyi satamiyoruz” sorusuna ¢ok net, pratik, uygulanabilir yanitlari

27 Temel N eden sunmak amaciyla tasarlanmistir.
ve Co6zum Onerisi”
Calismamiz;
e Satis kadrosunun zayifliklarini bilen, ¢6ziim arayisi icinde olan satis
yOneticileri ve is sahipleri
Necdet e Satis kadrosunu yenilemek veya ciddi sekilde egitmek isteyen yonetici ve
Uygu rer is sahipleri
e Satis kadrolarindan bir tirli istedikleri verimi alamadiklarini diistinen
girisimci is sahipleri
e Kurumsal satis kadrolarinin performanslarini egitim ve kogluk hizmetleri
ile iyilestirmek isteyen yonetim ve st yonetim kadrolari ve
e Sifirdan bir satis kadrosu kurma ve bastan yanlis yapmama kararinda
olan is sahipleri icin tasarlanmis bulunmaktadir.

Egitim calismamiz, yasanmis ve ¢ok farkli Turkiye érneklerinin sunulacagi,
kisa uygulama ornekleri verilen, tim{ ile interaktif bir calismadir. Bir Power
Point sunumu degildir.

Katilimcilarimizi gergek satis sorunlari ile gelmeye, sorular sormaya ve not
almaya davet ettigimiz bir calisma olacaktir.

icerik

1

e Satisi benimsememek (Satis icin yanlis secilen personel satis hattinda
kendiliginden dizelmez)

e Satis yoneticisi icin satis¢l tarzlari (temel 4 tarz)

e Satls tarzina uygun insan idaresi

e Bastan yanlis secim yapmamak igin 7 6neri

e Yanhs secimler icin careler

e Ornekler

e Satista heyecan duymamak(Heyecan bitince her sey biter)
¢ Bilinen nedenler ve ¢6ziim énerileri
e Ornekler

ise konsantre olamamak (Konsantre olamazsaniz satis degil cay bile
yapamazsiniz)

e Onemive sonuglari

e Bilinen nedenleri — 7 farkh neden,

e (COzlim icin uygulama 6rnegi
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Neden Y Dinfememek

o Dinlememe ciddi bir psikolojik sorundur
Sata m Iyo ruz: e Dinleme aliskanligi kazanmak icin 6rnek uygulama
e Satista dinleme kurallari ve kontroli
Onemli érnekler

‘27 Temel Neden
ve Co6zUm Onerisi”

e Mdsteriyi anlamaya ¢alismamak (Halden ve laftan anlamayan adam satis

yapamaz)
e Anlamak demek ne demek?
NeCd et e Anlamamak demek ne demek?
Uygu rer e Anlama araglari
e Anlama tirleri (psikolojik, ticari, bireysel/kurumsal, mali, teknik ve ...)
e Ornekler
6

e Misteriyi hafife almak, kiiclik gormek (Affi olmayan bir hatadir)
e Mdsteri karsisinda hep yapilmasi gerekenler

e Mdsteri karsisinda hi¢ yapilmamasi gerekenler

e Yasanmis, acl, tatl, eksi ve asitli rnekler

7

e Mdsteriye diismanca davranmak (Affi ve ¢aresi olmayan bir hatadir
ancak bazen olur)

¢ Bilinen nedenleri

e Bireysel ¢6zliim yollari

e YoOnetici dlizeyinde ¢6ziim yollari

e Yasanmis 6rnekler

¢ Not almamak (Milli bir ayiptir, satista affi yoktur)
e Onemi konusunda érnekler

e Satista not almanin 17 altin kurali

e Satisin “gizli defterleri”

9
e Zamani kotd kullanmak (Zamani kimse yonetemez, isteyen kendini
yonetir)

e Satista zamani iyi yonetme sirri sayisaldir
e Sayisal 6rnekler (portfoy idaresi, misteri ziyareti, sunum, ikna, misteri
iliskileri icin ayri sayisal 6rnekler)

10

e Takip etmemek (is hayatinda basarinin sirri olan 3 sdzciik; takip, takip,
takip)

e Satista musteri takibi

e Satista slireg takibi

e Satista tahsilat takibi

e Ters ornekler
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11
N ed en e Dis gorinis ve dis davranis (Satista iletisim ve iliskide basarinin en az
P) %90’1 oldugu kesindir)
Sata m Iyo ruz: e Glncel Tirkiye tablosu ve olumsuz 6rnekler
e Baylarigin tavsiyeler
Hanimlar igin tavsiyeler

143 d
27 Temel Neden e Asilmasi gereken anlayislar
ve C6zUm Onerisi” ,
1
e Satis arag gereglerini 6zensiz, yanlis kullanmak ya da hig¢ kullanmamak
(Gergek ve sasmaz bir profesyonellik gostergesidir)

Necdet e Satis arag geregleri nelerdir?

Uygurer e Nasil kullanilmali ve nasil kullanilmamalidirlar?
e Ornekler
13

e Gilincel olmamak (Satista mizelik, dinozor veya antika olmamak esastir)
e Giincel olmak ne demek?

¢ Ne faydasi var?

e Carpici ve kismen utanc verici satis 6rnekleri

14

e Kendi alaninda teknolojiden ¢ok uzak ya da habersiz olmak (Satista
abartiya kagmadan teknoloji sovu nasil yapilir bilmek gerekir)

e Satista hangi teknolojileri ve nasil izlemek gerekir?

e Cok farkh érnekler

15

o Rekabeti tanimamak, bilmemek (Rekabeti tanimayan kendini taniyamaz,
karincayi kiigimseyen, karincaya yenilmistir)

e Rekabetle ilgili takip edilecek ve “asla atlanmayacak” 27 “6limci
e Dinden, bugiinden, igeriden, disaridan “6liimcil” 6rnekler

IM

konu

16

e Soru sormamak (Satis soru sormaktir)

e Satista basarisizlik ve kayiplarin yaklasik % 70’i soru sorma ile dogrudan
baglantihdir

e Satista soru sormanin, amag, aliskanlik, disiplin, nezaket ve
“yasamsalligr”

e Sorulmasi tavsiye edilen soru érnekleri

e Sorulmamasi gereken sorular

e Cok farkh diiz, ters, hafif ve agir érnekler
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17

N ed en e Kendine ait ikna yontemi gelistirmemek (Satis “elin akh” ile
P) yapilamayacak bir istir)

Sata m Iyo ruz: e Mdsteriyi nasil ikna edeceksiniz? 1001 Yaniti olan bir soru
KENDINIiZE OzZGU iKNA YONTEMLERI TASARLAMA

e 7 Farkliyontem igin 7 farkh 6rnek
143

27 Temel Neden e Katihmcilarin kendilerine 6zgi ikna yontemleri gelistirebilmeleri icin 7

ve COzum Onerisi”  oneri

e Uygulama ornegi — 1 katilimci ile yapilabilecektir

18
Necdet e Garantili satis oldugunu disiinmek (Garanti satis yoktur ve olmayacaktir)
Uyg urer e Satisin dokusunda “nankérlik” vardir ve olacaktir

e Buz gibi 6rnekler, iceriden ve disaridan ve tarihten

e istememek (istemeyen bebege mama vermezler)
e istememek ne demek ve neyi istememek?

e Affi olmayan “istememe” konulari;

e Satisl bir yasam tarzi olarak istememek

e Mdsteri onayini istememek (dikkatli yapilacak)

¢ Tahsilati istememek

e Referans istememek

e Satista “diger” ve “hassas” istememe konulari

e Az terbiyeli ve cok az terbiyeli 6rnekler

e Eski musterileri aramamak (En kiymetli misteri eski misteridir)
e Sayisal gercekler ve 6rnekler

e Sik karsilasilan eski misteri aramama sorunlari

e “Yeni satis odakli” eski misteri arama ornekleri

21

* Yeni miisteri aramamak, rehavete kapilmak (Satis kariyerinizin ve
yasaminizin gelecegi ve basarisi yeni misteri bulma becerilerinizdir)
e Yeni misteri neden 6nemli? Sayisal 6rnekler

e Yeni misteri bulma yéntemleri — ilk 7 ydntem

e Cok ve gook farkl 6rnekler

22

e Kisisel gelisimi tiimiiyle boslamak (Satis 6ziinde bir kisisel gelisim
serlivenidir, “az gelismis” satici hicbir zaman meslekte kalamaz)

e Satis ve kisisel gelisim

¢ Nasll ve nerelerde bagdasir, nasil karsilikli destek hatta “gli¢ carpani”
olarak kullanilabilirler?

e Degisik 6rnekler

e Bir satis kisisel gelisim model dnerisi
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N ed en e Satisin sirrini bilmemek (Satisin sirri tek sdzctktir)
Para, ikna, iletisim, 6z gliven, fiyat vs. degildir

Sata m Iyo ru 27 e Tek sozcugin 27 alt bashgimizla ilgili olarak 27 6rnegi

[
27 Temel N eden e Profesyonel bir satis davranis bicimine sahip olmamak (Satma!)
ve COzUm Onerisi” ¢ Nedemek?
e Davranis bigimine sahip olmak kolay degildir; ilk 7 adim
e Diiz 6rnekler
e leri 6rnekler

Necdet e Duyanin “alay edecegi” stratejik 6rnekler
Uygu rer e Birkigiik yorum
25

e Negatiflik, olumsuzluk riizgarlarina sik yakalanmak, motivasyonu
diistirmek (inanciniz bile sizi motivasyon kaybetmenize karsi koruyamaz)
¢ Motivasyon ve satista motivasyon nedir, ne degildir? Sira disi tanimlar
e Satista motivasyonu korumak igin secilmis 3 teknik

e 3 ayriuygulama 6rnegi (katihmcilarla birlikte yapilacaktir)

26

e cten ice kendi sirketi ile hesaplasmak (Satista bireysel basari satis
yOneticisinin ¢capi ya da kalibresi ile dogrudan orantilidir)

e Satista cocukluk hastaliklari

e Satista genclik hastaliklari

e Satista olgunluk dénemi bunalimlari

e Satista bunaklik donemi

e Dogru ¢6ziim yaklasimlari ve dérnekleri

27
e Sonve en onemli konu
e Nedir?

e Naslil elde edilir?
e Neise yarar?
e Somut 6rnekler

e Yukaridaki zayifliklarin sistematik bir sekilde giderilmesi icin gorsel
kilavuz
e Toplu degerlendirme
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