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Sales 1Q

RAPOR SAHiBi Sample Report Plus

Sales 1Q Degerlendirme Raporuna Giris

Sales 1Q Degerlendirmesi, su anda sahip oldugunuz satis bilgisinin kisisellestirilmis bir haritasi olarak tasarlanan objektif
bir analizdir. Size, nerede oldugunuzu soéyler. Size, neden burada oldugunuzu ve nereye gideceginizi soyler (Jeffrey ve
Tony New Jersey'den olsa bile bunu nazik bir sekilde soyler).

Satisla iliskili olmasi disinda zekaniza yonelik bir degerlendirme degildir. Ancak satis zekasi, 6grenerek arttirilabilir. Bu
Sales 1Q Degerlendirmesi icerisinde yer alan puanlar, satislariniz icin ne kadar hazir ve uygun oldugunuzu gosterir. Satis
yapip yapamayacaginizi sdyleyemez, ama size kesinlikle satisi ne kadar iyi anladiginizi gésterir ve sizi satisa yonlendirir.

Ancak satis basarisi konusunda kesinlikle tek 6ngori degildir. Davranis tarziniz, hirsiniz ve motivasyonunuz, tutkulariniz,
kisisel tutumlariniz, ilgi alanlariniz ve degerleriniz ve muhakemeniz ve karar verme kaliteniz de satis basarisina katkida
bulunabilir ve ¢ogunlukla da bunu saglamaktadir.

“En iyiden en kotlye” siralanmis puan karti ile 48 gercek satis senaryosuna cevap verdiniz. Sonuglariniz, bu 6zel Sales 1Q
Degerlendirme Raporunda yer almaktadir ve bu sonuglar, tim “neden (gerekge)” cevaplariyla birlikte eksiksiz olmaldir.
Bir kisisel degerlendirme ve 48 mini satis dersi mi? Harika!

e  Satis slirecinin sekiz asamasinin her birisi igin bir puan alirsiniz.

e Neyi nasil sattiginiza bakilmaksizin puaninizi tim saticilarla karsilastirarak élgersiniz.
e Sorularinizin tim cevaplarini gorirsiniz.

e  Cevaplarinizin ne kadarinin uzman goérusleriyle uyustugunu gorirsiiniz.

Daha da 6nemlisi... Bu Sales IQ Degerlendirmesinde ne kadar iyi veya ne kadar kéti bir puan aldiginiz, herkese uyan bir
program kullanmak yerine kendi satis egitiminizi nasil 6zellestirebileceginizi de soyleyebilir. Satis egitiminizi ve
koglugunuzu, glicli noktalarinizi daha da gliclendirmeye ve zayif noktalariniz igin stratejiler ve kaynaklar bulmaya
odaklayiniz.

Puaniniz degil, satis konusunda kendinizi ne kadar iyilestirdiginiz 6nemlidir. Daha iyi bir satis profesyoneli olma
“isteginiz” ile daha ¢ok ilgileniyoruz. Bu nedenle, bir satis profesyoneli olarak kendinizi yetistirmenize yardimci olacak

bircok kaynak ekledik.

Bu sorularin ve cevaplarin, SiZiN SATIS DUNYANIZ icin 6ngérii saglamak (izere Ui cok satan kitap yazari ve onur listesinde
yer alan konusmacilar tarafindan GERCEK SATIS DUNYASINA dayanarak tasarlandigini bilmeniz dnemlidir.

Satis konusunda kendinizi suirekli olarak iyilestirmeniz ve basariya ulasmaniz dileklerimizle,

Jim Cathcart
Relationship Selling Yazari

Dr. Tony Alessandra
Non-Manipulative Selling Yazari

Jeffrey Gitomer
The Sales Bible Yazari
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RAPOR SAHiBi Sample Report Plus

Sales 1Q’nuzu Nasil Ol¢iiyoruz

Asagida yer alan sekiz adim, kendi deneyimlerimize gore basarili satisin en kritik asamalarini temsil eder. Tamamladiginiz
48 Sales 1Q sorusu, her alanda en iyi uygulamalari inceleyen 100’Un Gzerinde soru arasindan rastgele olusturulmustur.

Bu Sales 1Q degerlendirmesi, potansiyelinizin bir gostergesi olmaktan ¢ok, bugliniin profesyonel, rekabetci ortaminda
satisa olan yaklasiminizi ve anlayisinizi 6lgmektedir. Muazzam bir satis potansiyeline sahip olabilirsiniz, ama su anda
bildiklerinize dayanarak bu Sales 1Q degerlendirmesinde yine de disik bir puan alabilirsiniz. Bu durumda, biraz ek
egitimle hizlica basari gostermeye baslarsiniz. Alternatif olarak, 6nemli bir satis bilgisine sahip olabilirsiniz, ama satis
konusunda basarinizi glivence altina alabilecek 6zelliklere sahip olamayabilirsiniz. Boyle bir durumda, dncelikle kendiniz
Uzerinde galisabilirsiniz ve ardindan satis konusuna gegebilirsiniz.

Asagida, sekiz asama ve bunlarin kisa agiklamalari yer almaktadir.

1. Hazirlik, satis icin nasil hazirlandiginizi ve kendinizi nasil hazirladiginizi kapsar. Bilgiler ve satis araglariyla kendinizi ¢cok
iyi bir sekilde hazirlayabilirsiniz; ancak zihniyet olarak uygun yapida degilseniz veya aliciya profesyonel géziikmezseniz,
satisi gerceklestiremeyebilirsiniz.

2. Hedefleme asamasinda, musteri adayi olarak hedefleyebileceginiz pazarlari veya gruplar inceliyoruz. Ardindan,
irtibata gecebileceginiz kisilere odaklaniyoruz. Buna, her bir hedefe yonelik segmis oldugunuz satis stratejileri ve taktikler
dahildir. Yanlis kisiye satis yaptiginizdan, kéti bir hedefleme ve harika bir satis neticesinde sinirli basariya ulagirsiniz.

3. Baglanti, sizi guvenilir bir kaynak ve duygusal olarak da giivenebilecekleri bir kisi olarak gorebilmeleri icin kisilere
entelektiel bir sekilde hitap etmeniz gereken satistaki ilk temas noktasidir. Bunlar olmadan, sorunlarini ¢cézme ve bir
satis yapma konusunda yeterince 6grenemezsiniz.

4. ihtiyaglar ve istekleri degerlendirme, inceleme ve dinleme araciligiyla ne satmaniz gerektigini ve bunu nasil
satacaginizi ortaya gikarir. Ne derler bilirsiniz, “Saghk alaninda satis yapiyorsaniz, teshis dncesinde recete vermek yanhs
uygulamadir”.

5. Alicinin sorununu ¢gézme ya da ihtiyacini yerine getirme, ge¢miste satis konusunda en ¢ok ilgi gésterilen alandi. Burasi
¢O6zUmlerinizi sunacaginiz, hikayelerinizi anlatacaginiz, Grliinliniizii gdstereceginiz veya alim isleminin yaratacagi sonuglari
aciklayacaginiz bélimdir. En dislik seviyede, bu bir satis konusmasidir. En yiiksek seviyede ise sizden satin almalari
halinde harika bir deger elde edeceklerini kanitladiginiz bir diyalogdur.

6. Karsinizdaki kisiye sorunlarini ¢ézebileceginizi gosterdiginizde, artik satin alma taahhidini saglama zamanidir. Bu,
Teyit Etme asamasidir. Hedefiniz, satin alma taahhidini teyit etmektir. Tarihsel agidan bu, satisin “tamamlanmasi”
olarak bilinmektedir; ama bu durum satis iliskinizin sonu degil baslangicidir, aldiklari deger icin size 6deme yapmaya
basladiklari icin musteriye verdiginiz hizmetin baslangicidir.

7. Teyit edilmis bir satis, s6z verilen degerin alinacagina dair bir Glivenceye ihtiya¢ duyar. Bu, iliskilerin kuruldugu ve
misteri sadakatine beklenenden (onlardan) daha fazlasinin verilmesinin (sizin tarafinizdan) gerektigi bolimddr.

8. Yonetim, satis donglsiiniin son asamasidir ve bu asamada satislari ve hesaplari yonetirsiniz ve kendi 6zydnetiminizi
gerceklestirirsiniz. En nihayetinde hepimiz kendimizin satis muidariylGz. Bu, yapilmasi gerektigini diisinmediginiz

durumlarda bile nelerin yapilmasina ihtiya¢ duyuldugunu anlamaniz gereken asamadir.

Hazirhk, Hedefleme, Baglanti, Degerlendirme, C6ziim, Teyit, Giivence ve Yonetim.
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Sales 1Q Gelisim Tablosu

Sales IQ

RAPOR SAHIiBi Sample Report Plus

Nus:‘::as Oldukga ileri Seviye Gelisim . Gelisime
. Gelismis Gelisim baslangici Ilhtiya¢ Duyan
Satiga Hazirhk 31,32,33
Kendini Hazirlama 34, 35,36 @
Dogru Pazarlari 43 44 45 @
Hedefleme Y
Dogru Yontemleri 1647 48 @
Hedefleme Y
Entellektiiel bag 19,20, 21 Q
Duygusal bag 22,23,24 @
Kisi Degerlendirmesi 1,2,3 @
Durum Degerlendirmesi 4,5,6 @
Aliciyla isbirligi 37,38, 39 @
Aliciy1 Egitme 40,41, 42 @
Coziimii Teyit Etme 16,17,18 Q
Satin Almay Teyit Etme 13, 14,15 @
Memnuniyet Saglama 10,11, 12 Q
Siirekli Sadakat Saglama 7,8,9 @
Satisi Yonetme 25,26, 27 @
Kendini Yonetme 28, 29,30 @
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RAPOR SAHIBi Sample Report IV

Sales 1Q Etkinlik Puanlari

Asagida yer alan Sales 1Q Etkinlik Puanlari, bu Sales IQ degerlendirmesinde yer alan 48 satis durumunda en etkili satis
stratejilerine yonelik anlayisinizi gosterir. En etkili satis stratejilerini anlamak ve kullanmak, yliksek ihtimalle genel satis
basarinizi arttiracaktir.

Asagida yer alan tablo, tiim saticilarin ortalama puanlariyla karsilastirmali olarak 48 satis durumuna iliskin genel bilginizi
gosterir.
e  En etkili satis stratejisini se¢me (yapilacak olan en iyi seyin ne oldugunu bilme) - bu, her bir satis asamasinda en
iyi cevabi segme ylzdesidir
e En etkili ve ikinci en etkili satis stratejisinden birini se¢me (yapilacak olan en iyi seyin ne oldugunu bilme ve
ayrica alternatif bir 2. en iyi strateji) - bu, her bir satis asamasinda en iyi ve ikinci en iyi cevaptan birini segme
ylzdesidir
e En az etkiye sahip satis stratejilerinden kaginma (ne yapilmamasi gerektigini bilme) - bu, her bir satis
asamasinda ilk tercihiniz olarak en az etkiye sahip cevabi segmekten kaginma yilizdesidir. %100 puan, tim satis
asamalarinda en az etkiye sahip cevabi segmediginiz anlamina gelir.

Satis slirecinin herhangi bir asamasinda ylzdelik puaniniz ne kadar yiiksekse, satis stirecinin her asamasinda gerekli olan
genel satis stratejisiyle ilgili daha iyi bir bilgiye, anlayisa ve potansiyel kullanima sahip olursunuz. En az etkiye sahip satis
stratejilerinden kaginma konusunda yiiksek ylzde, satis durumlarinda hangi stratejilerden kaginmaniz gerektigini
bildiginiz anlamina gelir.

En lyi Cevabi En Az Etkiye Sahip Cevabi

Se¢me %’si Segmekten Kaginma %’si
Tim Tim Tim

Puaniniz Saticilarin Saticilarin Puaniniz Saticilarin
Puani Puani Puani
HAZIRLIK 33% 42% 70% 67% 89%
HEDEFLEME 50% 50% 72% 67% 91%
BAGLANTI 17% 51% 75% 33% 91%
DEGERLENDIRME 17% 37% 65% 83% 82%
¢Hzim 50% 45% 70% 83% 85%
TEYIT 0% 41% 65% 50% 83%
GUVENCE 17% 44% 68% 50% 86%
YONETIM 50% 42% 69% 83% 88%
TOPLAM 29% 44% 69% 65% 87%
Telif Hakki © 2025  A24x7 TUm Haklari Saklidir. 6
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RAPOR SAHiBi Sample Report Plus

HAZIRLIK Puani

Bu sonuglar, genel HAZIRLIK cevaplarinizdan gelmektedir:

HAZIRLIK
6 soru icerisinden cevaplariniz: PUANI
100%
2 En Uygun Cevap(lar)
1
1 75%
2 En Az Uygun Cevap(lar)
Satiga HAZIRLIK - Satisa Hazirlik ve Kendini Hazirlama 50%
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir:
e Dis hazirhk, kendi organizasyonunuz disindaki bilgileri ve kaynaklari arastirarak -

pazariniz, sektoriiniiz ve rekabet hakkinda arastirma yapmak ve bunlari anlamakla
ilgilidir.

e g hazirlik, sirketinizi, triinlerinizi, misterilerinizi ve kaynak ekibinizi etkin bir sekilde
bilmek ve kullanmaktir. Bu, kendi organizasyonunuz igerisinde bilgi ve kaynak
arastirmasi igerir.

e  Zihinsel hazirlik, bilginizi tazelemek ve dogru zihniyete sahip olmaktir.

e Fiziksel hazirhk, dogru etki igin satis kaynaklarinin ve kisisel gérinimiin hazirlanmasidir.

0%

HAZIRLIK puaninizi arttirmak igin, 9. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 31 - Rakibinizin Grlnlerini tanimak énemlidir ¢inki:

third sorusunda en iyi cevap olarak Rakibimin hangi Urlnlerinin kendi Grinlerimden zayif oldugunu mdisteriye
soyleyebilirim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Ne kadar fazla sey bilirsem, musterimin akilli bir karar almasina yardimci olacak sorulari daha kolay
sorabilirim.

Gerekge: Rekabet hassas bir konudur. Rekabet edebilmenin en iyi yolu, rakipleriniz hakkinda kiguk disirici ifadelerde
veya asllsiz iddialarda bulunmak degil, sizin onlara gére Ustiin yanlarinizi ortaya cikartabilecek sorulari misteri adayina
sorabilmektir. itirazlari daha etkili bir sekilde ¢c6zmenize ve zayif ydnlerinizi kesfetmenize yardimei olur.

Soru 32 - Uriinlerinizi ve hizmetlerinizi ¢ok iyi taniyorsunuz, ama mdsteriniz tanimiyor. Miisterinize satis yapabilmek igin
baska hangi bilgiye ihtiyaciniz var?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Buna benzer kararlarin musterimin sirketinde nasil alindigini bilmem gerekir
secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Misterimin en ¢ok fayda saglamasi icin Grtiniimi nasil kullanabilecegini bilmem gerekir
Gerekge: Uriiniiniiziin miisterinize olan faydalarini ve degerini misterinin géziinden daha iyi gérebilirseniz, iiriinii daha
iyi satabilirsiniz ve alicinin endiselerini daha rahat ortadan kaldirabilirsiniz.
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Soru 33 - Musteri adayinizin web sitesini ziyaret ettiginizde, misterinizi iyi taniyabilmeniz igin hangi bilgi size en fazla
yardimci olur?

first sorusunda en iyi cevap olarak Sirketin misyonu ve hedefleri segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Sirketin misyonu ve hedefleri

Gerekge: Birine, ne satin almak istedigini bilmeye ihtiyaciniz oldugunu soylemek. Sirketin misyonunu, vizyonunu,
hedeflerini ve inancglarini anlayarak, gercekten ne istediklerini anlayabilirsiniz. Bunu anladiktan sonra artik sizin igin satis,
mdisterinin satin almasina yardimci olmak demektir.

Soru 34 - Yogun bir sabahti ve satis baglantilari igin planladiginiz gline yeterince hazirlanamadiniz. Su durumda,
yapmaniz gereken ilk sey nedir ve neden?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Nasil gorlindigiim. Profesyonel ve glvenilir gozikmem gerekir. segenegini sectiniz.
En iyi cevap: Dlslince yapim ve davranislarim. Kendimi pozitif ve yardim sever bir ruh haline déntstiririm.

Gerekge: Diisiinme sekliniz, yaptiginiz her iste kendisini gosterir. Harika bir tutuma ve yardimci olma konusunda samimi
olan bir kisiye karsi koymak neredeyse imkansizdir.

Soru 35 - Satis materyalleriniz ve araglariniz ne kadar énemlidir?

second sorusunda en iyi cevap olarak insanlarin en ¢cok &nem verdigi sey onlara yardimci olabilme kabiliyetimdir, gerisi
daha az 6nemlidir. secenegini sectiniz.

En iyi cevap: insanlar ilk izlenimlerini arabamdan, tasidigim c¢antamdan, gosterdigim numunelerden, kullandigim
gorsellerden, kisisel bakimima gosterdigim 6zenden ve kullandigim kelimelerden edinir.

Gerekge: insanlarla ilk kez iletisime gectiginizde, sizi tanimadiklari icin, dncelikle gérdiikleri ve duyduklari seylerden
etkilenmelerini saglamalisiniz. Onlara sadece en profesyonel, en uygun gorintileri ve aksiyonlari sununuz.

Soru 36 - ihtiyaciniz olan bilgilere ve donanima sahipsiniz. Satisciyi (kendinizi) satis yapmaya nasil hazirlarsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Bir kisinin benden satin alarak nasil fayda saglayabilecegine dair en iyi fikirleri ve en
ikna edici gerekgeleri gozden gegiririm segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Bir kisinin benden satin alarak nasil fayda saglayabilecegine dair en iyi fikirleri ve en ikna edici gerekgeleri
gbzden gegiririm

Gerekge: Yardimsever olmak, nasil yardimci olabileceginizin yollarini inceleyerek daha iyi ortaya konur. Bu, gercek degeri
aktarma konusundaki niyetinizi daha da netlestir. Bir baska ifadeyle, ne sekilde yardimci olabileceginize odaklanir.
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RAPOR SAHiBi Sample Report Plus

Satisa HAZIRLIK - Satisa Hazirlik ve Kendini Hazirlama

Satisa Hazirlik
Asagida, Satisa Hazirhginizin etkisini arttirmaya yardimci olmasi igin inceleyebileceginiz bazi

alanlar bulunmaktadir:
e  Sektoriinlzil, pazarinizi, rakiplerinizi, misterilerinizi ve musteri adaylarinizi arastirma
e  (Cesitli satis tekniklerini, konseptlerini ve 6grenme materyallerini ¢calisma
e Mdusteri adayinizin ihtiyaglarini daha iyi anlamak icin demografi bilgilerini, istatistikleri ve ayrintilari alma
e Bolgenizi ve genel pazar stratejilerinizi planlama
e Satislari projelendirme
e Genel satis stratejileri ve teknikleri belirleme
e  Sirket, rln ve is bilgilerini alma
e En basarili olan satis araglarini ve sistemlerini bilme
e  Mdsteri ge¢misini arastirma
e Secili pazarlarda eski musterileri ve trendleri inceleme
e Satis hedefleri, aktivite hedefleri ve her bir hesap ve her bir satis kontagi icin hedefler belirleme
e  Satis ekibinizde yer alan diger kisilerle koordine olma

Kendini Hazirlama
Asagida, Kendinizi Hazirlamanin etkisini arttirmaya yardimci olmasi igin inceleyebileceginiz bazi
alanlar bulunmaktadir:

e Her bir satis kontagi icin spesifik hedeflerinizi gozden gegirme

e Satis teknikleri, Grlin ayrintilari ve Urlinintzidn/hizmetinizin her bir 6zelligi tarafindan sunulan misteri

faydalarina iligkin bilginizi tazeleme

e Sunabileceginiz stratejileri ve secenekleri fiyatlandirma

e  Bir satis kontagindan hemen 6nce hayati 6nem tasiyan bilgileri gézden gegirme

e  Sunumu prova etme

e  Potansiyel itirazlari ve endiseleri 6ngérme

e  Kilit sorulara verilecek cevaplari gbzden gegirme

e  Sormak isteyeceginiz sorulari listeleme

e Kendinizi neseli, yardimsever ve proaktif bir ruh haline sokma

e  Miisterinizle ne zaman ve nerede bulusulacagini belirleme

e Eniyi oturma diizenini segme

e Olasi dikkat dagiticilari dncesinde ele alma

e ihtiyac duyacaginiz satis araglarini ve bilgi kaynaklarini bir araya getirme

e Kesintilere ve gecikmelere izin verme

o Kiyafetler, bakim ve kisisel hijyen gibi gériniminizi her agidan inceleme

e Zamaninda gelme

e Digerlerinin bakmadigini diisiindiigliniiz zamanlarda kendinizi nasil sundugunuza dikkat etme

e  Satis materyallerinizin ve Urilinlerinizin dogru imaj ve ¢alismayi diizgiin bir sekilde gostermesini saglama
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HEDEF Puani

Bu sonuglar, genel HEDEF cevaplarinizdan gelmektedir: HEDEF
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%

3 En Uygun Cevap(lar)
1 75%
0
2 En Az Uygun Cevap(lar)
50%

Dogru insanlari ve Dogru Stratejileri HEDEFLEYIN

Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir:

o Dogru gruplari hedeflemek, triinlinlize veya hizmetinize en iyi sekilde parasi yetecek ve
bunlardan en iyi faydayi saglayabilecek organizasyon kategorilerini ve tiirlerini ve en iyi
misteri adayi gruplarini tespit etmeyi igerir.

o Dogru kisileri hedeflemek, ideal misterilerinizi tespit etmeyi ve karar vericileri bulmayi
icerir.

e  Stratejiler, bir itibar ve marka konumlandirmasi olusturmayi ve Urininiz igin talep
olusturma ve Urintnizin dagitimi konusunda uyguladiginiz yaklagimlari segmeyi igerir.

o  Taktikler, satis firsatlarini yaratmak igin dogru yollarla dogru kisileri aramayi igerir.

25%

0%

HEDEF puaninizi arttirmak igin, 12. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 43 - Kapi gorevlisi veya asistan, satin almaya karar verecek kisi ile gériisme girisimlerinizi engelliyor. Ne yaparsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Sekreterin GrinUnUmuin bir hayrani ve benim de onlar igin bir kaynak olarak
algilanmami saglamaya galisirim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Sekreterin Urlinliniimiin bir hayrani ve benim de onlar igin bir kaynak olarak algilanmami saglamaya
calisirm.

Gerekge: Bir kapi gorevlisine saygisizlik yapmak kapiyi tamamen kapatir, bu nedenle yeni isbirlikciniz ile arkadas olunuz
ve sizin Uriinlnlzd satin aldiklarinda, bunun sirketlerine ne kadar faydal olabilecegini gosterin.

Soru 44 - Hedeflemek istediginiz sirketleri tespit ederken:

first sorusunda en iyi cevap olarak Mevcut misterilerimi incelerim ve en karli olanlari tespit ederim. Ve gelistirmek
istedigim ideal yeni musteri kitlemi belirlerim. secenegini segtiniz.

En iyi cevap: Mevcut musterilerimi incelerim ve en karli olanlar tespit ederim. Ve gelistirmek istedigim ideal yeni
misteri kitlemi belirlerim.

Gerekge: Mevcut musterilerinizin en iyi %20’sinin profilini olusturunuz ve en iyi %20 miusterinizin profiline uygun
mdisteri adaylari bulmaya ¢alisiniz. Ayrica, ideal musterinizin bir profilini olusturunuz. Mevcut en iyi musteriler ve istenen
yeni musteriler arasinda bir baglanti kurmanin yollarini arayiniz.
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Soru 45 - iletisim halinde oldugunuz kisi, satin almaya karar verecek asil kisi degil, ama teklifinizin saglayacagi deger onu
heyecanlandiriyor. Bu misteriye satis yapmak icin bir sonraki adiminiz nedir?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Sagladi§im degeri baskalarina satabilmesi i¢in onu ihtiya¢ duyacag bilgilerle
donatirim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: O kisiyi destekcim haline getiririm ve digerlerine nasil satis yapacagim konusunda tavsiyesini alirim.
Gerekge: Satin alima karar verecek olan asil kisiye ulasmaniz kolay olmuyorsa, kontakta oldugunuz kisinin, size verdigi
destegi destegin coskusunu sirket icerisinde kullanarak, yénlendirme destegi elde edebilirsiniz. Bu, sizin i¢in kapilari agar
ve karar vericiye yakinlasma konusunda yalniz kalmamanizi saglar.

Soru 46 - Aramalari sahada yaptiginizi varsayacak olursak, hava sartlari kot oldugunda:

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Hava kotli oldugunda birgok kisi alim yapmayacagindan kendime biraz vakit
ayiririm. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Nasil olduklarini sormak igin iyi musterilerimi ararim.

Gerekge: Kot hava durumu, arama yapmamak igin bir mazeret olamaz. Ama hava durumu herhangi bir girisimde
bulunmanizi engelliyorsa, o zaman isinizi blyltmek i¢in yapmaniz gereken ne varsa yapin. Yeniden programladiginiz
aramalarinizi teyit ettikten sonra, kullanilabilecek en iyi yéntemlerden biri de, onlari kendiniz icin daha da iyi musteriler
haline getirmek Uzere ilgi gostererek , fikirler ve yardim sunarak hizmet vermek icin baglantiya gegmektir.

Soru 47 - Rakipleriniz fiyat disiirme konusunda anlasmaya varmislar; siz de aynisini yapar misiniz? Fiyata ya da degere
bagli olarak satis yapma konusuna nasil karar veriyorsunuz?

second sorusunda en iyi cevap olarak Satis sonrasinda neler elde edeceklerini anlatir, onlara yardimci olmak ve hizmet
vermek lizere orada olacagimi sdylerim. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Misterinin ihtiyaglarini gdzden geciririm ve saglayacagim degeri vurgularim. imkanim varsa onlara gercek
rakamlari gosteririm.

Gerekge: Dislik fiyatla rekabet etmenin tek yolu, daha iyi bir deger sunmaktir. Misteriye, tolere edebileceginiz en disuk
fiyati degil, saglayacaginiz faydalari gosterin. Evet cevabini alana kadar fiyatinizi duslrecek olursaniz, bir web sitesinin
alisveris sepetiyle degistirilebilirsiniz.

Soru 48 - En tepedeki kisiden mi basliyorsunuz, yoksa en rahat ulasabildiginiz, tanidiginiz kisi ile mi irtibata geciyorsunuz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Mimkin olan en yiksek seviyedeki kontaga ulasirim; sonrasinda islemi bir baska
kisiye devretse bile elimde yukaridan glicli bir referans olur. secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Mimkiin olan en yiksek seviyedeki kontaga ulasirim; sonrasinda islemi bir baska kisiye devretse bile
elimde yukaridan gliclU bir referans olur.

Gerekge: Arama yaptiginiz kisi asil karar verici degilse, bu kisi ve asil karar verici arasindaki katmanlari azaltmak igin
elinizden gelenin en iyisini yapiniz. Her zaman en énemli ve en iyi kararlari verebilecek olan kisiyi bulunuz.
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Dogru Pazarlari ve Dogru Yontemleri HEDEFLEME

Dogru Pazarlari Hedefleme
Burada, Dogru Pazarlari Hedeflemenizi iyilestirmeye yardimci olmak lizere incelenecek bazi

alanlar bulunmaktadir:
o  Uriin satis istatistiklerinizi calisarak pazar ve rekabet analizi yapma
e ideal misterinize yonelik anlasilir bir profil araciligiyla en biiylik potansiyel alici havuzlarini tespit etme
e Her bir pazar segmenti icerisinde her bir Girlinin satis potansiyelini analiz etme
e Hesaplari siralama
e Kapsamli bir pazar profili olusturma
o  “Hedeflerinizin” listesini olusturma ve bilgileri nasil aldiklarini tespit etme
o  “Hedeflerinizin” nerede bulustugunu, ait olduklari gruplari ve okuduklari yayinlari bulma
e Organizasyon igerisinde karar verme yetkisine kimin sahip oldugunu bilme
e  Karar vericiler agisindan belirleyebileceginiz en 6nemli ihtiyaclari digerlerinden ayirma
e Her bir potansiyel misteriyi degerlendirmek icin gecerli bir siireci takip etme
e  Karar verici olmayan kisilerle ve kapi gérevlileriyle ok az zaman harcama
e  Glvenilirligi en iyi saglayabileceginiz kisiye ulastiginizdan emin olma
e  Mdusteri adaylari olusturma ve bu adaylara tanitimlari ulastirma
e Sonu olmayan bir gelecegin potansiyel musterileri akisi kurarak nitelikli referanslar alma
e  Gugli referanslar ve onaylar alma

Dogru Yontemleri Hedefleme
Burada, Dogru Yontemleri Hedeflemenizi iyilestirmeye yardimci olmak lizere incelenecek bazi
alanlar bulunmaktadir:
e  Secili pazarlarda hangi itibar ve marka kimligine sahip olmak istediginizi belirleme
e itibari veya konumu elde etmek icin ihtiyac duyacaginiz “mesleki varliklari” tespit etme
e  Kullanilacak olan arag karisimini ve satis yaklasimlarini segme
e  Tanitim ve reklam igin ihtiya¢ duyulan kaynaklari edinme
e Urlnlerinize yonelik ilgi ve istek uyandirmak icin devam eden bir siirece sahip olma
e Pazarlariniza ulagim igin en iyi dagitim ydéntemlerini segme
e E-mail, internet lzerinden pazarlama, sosyal medya, telefon aramalari ve diger araglarin kullanimini koordine
etme
e Yapilacak olan satis aramasi sayisini ve tiriinii segme
e  Bir sirkete veya sektore en iyi ne sekilde nifuz edilecegini tespit etme - 6nce kim aranacak, kullanilacak satis
cekicilikleri, sunulacak drinler, yapilacak teklifler, ilk aramayi kim yapacak, bir satistan digerine kolay bir sekilde
nasil ilerlenecek ve misteri adayi basina ka¢ arama yapilacak
e En az ¢cabayla karar vericilere ulasmak icin yontemler gelistirme
e  Bagkalari veya komiteler araciligiyla nasil satis yapilacagini 6grenme
o ikna edici bir “asansér konusmasina” ve essiz bir deger énerisine sahip olma
e Cesitli satis kancalarinizi ve agilis ifadelerinizi bilme
e Uygun bir sekilde numune ve Ucretsiz hediye kullanma
o Teklifiniz icin kapilari ve zihinleri agacak glvenilirlik ve gliven ile misteri adaylariniza en iyi nasil
ulasabileceginizi belirleme
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BAGLANTI Puani

Bu sonuclar, genel BAGLANTI cevaplarinizdan gelmektedir: BAGLANTI
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%

1 En Uygun Cevap(lar)
0 75%
1
4 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Entelektiiel ve Duygusal Olarak BAGLANTI KURUN
Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir:

25%
e  Giivenilirlik, misteri adayina kendinizi gegerli bir kaynak olarak tanitmayi igerir. "
e  Aktivite, dogru sayida ve tirde satis kontagini igerir.
o iliski, kisilik farkliliklarini ve satin alma tarzlarini anlamayla ilgilidir. -

e Giiven, gliven olusturma ve iliskinin heyecanini ydnetmeyle ilgilidir.

BAGLANTI puaninizi arttirmak igin, 15. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 19 - Rakibiniz kendi alaninda doktora derecesine sahip ve Uriiniyle ilgili elinde daha fazla bilimsel arastirmasi var.
Ama maalesef sizin yok. Misteriye karsi glivenilirliginizi nasil saglarsiniz?

third sorusunda en iyi cevap olarak Misteriye yardim etmeye kendimi adadigimi gésteririm. segcenegini segtiniz.
En iyi cevap: Katabilecegim degeri gosteririm; bir 6rnek veririm veya bir 6rnek uygulama yaparim.

Gerekge: Musteri ilk olarak sizden ¢ok rakibe gilivenebilir, ama onlara deger saglamak ve bunun kanitini géstermek icin
siki bir calisma yaparsaniz, oyunu dengelersiniz.

Soru 20 - Misteri, bu tarz kararlarda ne sekilde duslndiklerini anlamadiginizdan emin. Onlara anladiginiza dair
guvenceyi vermek igin ne yaparsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Konuyu anlayip anlamadiklarini bir kez daha sorarim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Benimle 6zellikle hangi kisimlari agikliga kavusturmak istediklerini sorarim.

Gerekge: Oncelikle, endiselerinin ne olduguna dair spesifik konulari sormalisiniz. Bu sorulari, kibar bir sekilde dogrudan
sormak, her zaman icin gergege giden en kisa yoldur. Bilmeniz veya yapmaniz gereken seyleri sorarken utangag¢ olmayin.
Size soyledikleri seyleri tekrar ederek onlari anladiginizi gsterin.
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Soru 21 - Musteri adayiniz, sirketiniz veya Uriiniiniz hakkinda kuskucu davraniyor. Onlara saglayabileceginiz degeri nasil
kanitlarsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak En etkileyici referanslarimin listesini hazirlarim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Oncelikle, en ¢ok hangi konuda siiphe duyduklarini sorarim: giivenilirlik, kalite, deger vs.

Gerekge: Misteriyi neyin endiselendirdigini bilene kadar ne sdylemeniz veya gostermeniz gerektigini bilemezsiniz. Fiyat
mi, Urin mi, teslimat mi, zamanlama mi, itibar mi, glvenilirlik mi ya da baska bir sey mi? Ancak bunu bildiginizde
cevaplari ve kanitlari sunabilirsiniz.

Soru 22 - Rakiplerinizin 6nemsedigi tek seyin satis yapmak oldugu acgik¢a ortada. Peki siz, gergcekten miusteriyi
6nemsediginizi nasil gésterirsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Onlarin sadece satisa dnem verdiklerini gdsteririm secenegini sectiniz.
En iyi cevap: Misterinin yorumlarindan bazilarini hatirlatarak dinledigimi kanitlarim.

Gerekge: Birilerinin kendilerine 6nem verdiginizi bilmesinin tek yolu, onlara 6nem verdiginizi géstermektir. Bunu
gostermenin ilk yolu, onlari dikkatli bir sekilde dinlemek ve size sdyledikleri seyleri dogru bir sekilde tekrar edebilmektir.

Soru 23 - Karsinizdaki musteri adayl anlayissiz ve sabirsiz. Siz ise daha rahat bir isbirligini tercih ediyorsunuz. Ne
yaparsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Sadede gelerek ve samimi konusmayi daha sonraya saklayarak musterinin tarzina
ayak uydururum. secenegini segtiniz.

En iyi cevap: Sadede gelerek ve samimi konusmayi daha sonraya saklayarak misterinin tarzina ayak uydururum.
Gerekge: Eger musteri adayindan size ayak uydurmalarini isterseniz, onlari kaybedersiniz. Nezaket gosterip, bir sire siz
onlara ayak uydurunuz. Tim bunlar yaptiktan sonra simdi bu satis gériismesini yapan kisi siz olursunuz. Onlara ayak
uydurma nezaketini gosteriniz.

Soru 24 - Uriiniiniiz hakkinda sizi en ¢ok etkileyen sey finansal degeri, ama musteri adayiniz gésterdiginiz rakamlar
konusunda ikna olmamis goziklyor. Ne yaparsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Yatirim getirisinin &nemini vurgularim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: En ¢ok neye deger verdigini gérmek igin arastirma yaparim: finansal deger, kullanicilar Gzerindeki etki,
mevcut sistemlerin nasil etkilenecegi, sahip olmanin sagladigi prestij vs.

Gerekge: Sizin icin daha cazip olan seyi satmak ¢ogunlukla basarisiz olur, bu nedenle onlarin en ¢cok deger verdikleri seyi
satin. Bunu tespit etmek icin derinlemesine inceleme yapmalisiniz. Sonugta satin alan kisi misteridir ve sadece Urinin
sagladigl degerden cok, kendi istedikleri degeri satin alirlar.
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Entelektiiel Bag Gelistirme ve Duygusal Bag Gelistirme

Entelektiiel Bag
Burada, Entelektiiel bag iyilestirmeye yardimci olmak lizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

Uriin veya hizmet cesidinizle misteri adayiniza yardimci olmak igin referanslar ve nitelikler belirleme

Referans mektuplarini ve onaylamalari akillica kullanma

Diyalog baslatmak icin referanslari kullanma

Musteri adayina teklifinizin 6nemini gosterme

ilgi uyandiran sorular sorma

iddialarinizi belgeleme

iletisiminizin basinda organize ve profesyonel olma

Musteri adayina ne kadar deger katabileceginizi gosterme

Her bir misteri adayl veya misteri ile iletisime gegtiginizde givenilirlik olusturmak igin satis kaynaklarini
kullanma

Kisiye bir saticidan ¢ok bir kaynak olarak orada oldugunuzu gésterme

Satin alma islemi neticesinde fayda saglayabilecek dogru yeni ve tekrar eden misteri tlr{ ve sayisini belirleme
Telefon aramalari, e-mail yazismalari, mektuplasma, kisisel aramalar ve canli gosterimler gibi gercek satis
kontaklari ile her giinii doldurma konusunda bir disiplin gelistirme

Sadece satisa yonlendiren veya gelecekte ise donlistiirmeyi saglayacak destekleyici faaliyetler yerine nitelikli
musteri adaylariyla dogrudan iletisimin miktarini ve kalitesini arttirma

Sizinle is yapmanin akillica oldugu hissini vermek tzere musteriler igin surdirulebilir bir kaynak haline gelme

Duygusal Bag
Burada, duygusal bagi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar bulunmaktadir:

Bilgileri nasil isledikleri ve baskalari ile nasil iliski kurduklari hakkinda bilgi almak (zere insanlari okumayi
O0grenme

Musteri adayinin temposunu ve tarzini eglestirme

Nezaket, empati, onaylama ve uyum gelistirme gibi iyi insani beceriler konusunda pratik yapma

Bir danisman, kog, sorun ¢Oziicli, uzman kaynak, stratejik dost, is arkadasi ve tercih edilen hizmet saglayici
olarak kendinizi misterinize karsi nasil konumlandiracaginizi bilme

Diyalog icerisinde iyimserligi ve cesaretlendirmeyi slirdiirme

Satin alma ihtiyacini uyandirirken korku seviyelerini disiik tutma

Gerginligin ne zaman artmasi ve ne zaman artmamasi gerektigini fark etme

iliski gerginligi ve gorev gerginligi arasindaki farki bilme

Musteri adayinin ihtiyaclarina ilgi gbésterme ve misteri adayina bir birey olarak saygi gosterme

Kendi satis pozisyonunuzu zayiflatmadan rakiplerinize saygili olma

Sosyal arkadaslik ve is arkadasligi arasina nasil gizgi cekilecegini bilme
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DEGERLENDIRME Puani

Bu sonuclar, genel DEGERLENDIRME cevaplarinizdan gelmektedir: DEGERLENDIiRME
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%

1 En Uygun Cevap(lar)

3 75%
1
1 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Durumsal ihtiyaglari ve Kisisel ihtiyaglari DEGERLENDIRME
Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir: s
e Derinlemesine inceleme, dogru sorulari sorarak dogru cevaplari alma konusunda
becerikli olmaktir.
e Analiz etme, ihtiyaclari ve firsatlari tespit etmektir. %

e Anlama, ana satin alma glidlisiint bulmaktir.
e Empati kurma, dinlemeyi ve insanlari okumayi, duygulari ve ayrica gergekleri anlamayi
icerir.

DEGERLENDIRME puaniniz arttirmak icin, 18. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 1 - Misteri adayinizin gercekten ne istedigini anlatabilmesi icin, sizinle birlikte, “sesli hayal kurabilmesine” yardimci
olabilecek hangi sorulari sorarsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Mikemmel bir diinyada, bunun neye benzemesini isterdim? secenegini segtiniz.
En iyi cevap: Miikemmel bir diinyada, bunun neye benzemesini isterdim?

Gerekge: Gelecege acik fikirli bakmak eglenceli ve giivenlidir. Hayal kurmak, bir taahhlt gerektirmez. En tutkulu
isteklerini acik bir sekilde sizinle paylasmalarina yardimci olunuz.

Soru 2 - Karsinizdaki sizin sunabileceginizden daha fazlasini istiyorsa ne yaparsiniz?
second sorusunda en iyi cevap olarak Neyi yapabilecegimi ve neyi yapmayacagimi agiklarim. segenegini sectiniz.
En iyi cevap: Asamalar halinde hizmet veririm ve ekstralar icin kaynaklar bulurum.

Gerekge: Musterileriniz icin sadece onlara satis yapan kisi degil, ayni zamanda sorunlarina ¢éziim bulan kisi olunuz.
Sorunlari ¢g6zmenin yollarini bulunuz ve kisisel olarak ¢o6zebileceginiz sorunlardan baslayiniz.
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Soru 3 - Daniel Burrus, “Birgok insan, mimkin oldugunu bilene kadar ne isteyebilecegini bilmez” demis. Peki ya
misteriniz de heniz ne istedigini bilmiyorsa ne olacak?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak En ¢cok neye 6nem verdiklerini sorarim ve buna gore ilerlerim. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: isteyebileceklerini siralamak veya icinden secmek igin bir liste veririm.

Gerekge: Kimi zaman musterilerin kendi istedikleri seyleri bulmasi zordur. Olasiliklardan bazilarini gérdiklerinde, bu
konuda daha dogru disiinebilirler. Puanlamak veya siralamak tzerine hazirlanmis genelleyici bir liste géstermek, mevcut
durumun 6tesini gormelerine yardimci olacaktir.

Soru 4 - Teshis koymadan regete vermek yanls uygulamadir derler. Teshis koymak igin ihtiyaciniz olan bilgileri nasil elde
edersiniz?

second sorusunda en iyi cevap olarak Dogru cevaplara ihtiyacim oldugunu goérebilmeleri i¢in nasil ¢alistigimi onlara
gosteririm. secenegini segtiniz.

En iyi cevap: Bilgi vermelerini beklemeden 6nce giivenlerini kazandigimdan emin olurum.

Gerekge: insanlar, sadece paylasmanin giivenli oldugunu disiindiikleri zaman bilgilerini paylasirlar. Bu nedenle,
insanlarin size karsi daha agik olmasini istiyorsaniz, onlara size glivenebileceklerini sadece kelimelerle degil, miimkiinse
somut kanitlarla gosteriniz.

Soru 5 - Bir musteri adayinizin, Grlinlinizi satin aldiginda fayda gorip géremeyecegini belirlerken, ilk olarak neyi, nasil
inceliyorsunuz?

third sorusunda en iyi cevap olarak Daha 6nce ne denediler ve nasll ise yaradi? secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Elde etmek istedikleri ideal durum nedir? “Bu sizin icin mikemmel bir ¢6ziim olsaydi, hangi agidan farkli
olurdu?”

Gerekge: Uriiniiniiz veya hizmetiniz, sadece insanlara yardimci olup, onlara deger kattiginda degerlidir. Ne istediklerini
0grenin ve hemen bugiin satin aldiklarinda bu isteklerini yerine getirme konusunda onlara nasil yardimci olabileceginizi
gosteriniz.

Soru 6 - Sorulari nasil sormalisiniz?
second sorusunda en iyi cevap olarak Kargimdakinin rahatlamasi igin kolay sorularla baslarim. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Once genel sorulari, daha sonra kisisel sorulari sorarim.

Gerekge: Genel sorular, herkese acik bilgiler gibidir ve kolaylikla paylasilir. Kisisel sorular ise insanlarin kendilerini
savunmasiz hissetmesine neden olabilir. Verdikleri bilgiler konusunda size glivenebileceklerini gdstererek onlari
rahatlatiniz.
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Durum ve Kisi DEGERLENDIRMESi

Durum Degerlendirmesi
Burada, Durum Degerlendirmesini iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

o Neyi merak edecegini bilme

e  Bircok soru ve sorgulama teknigi tiriini anlama

e Tehditkar olmayan bir sekilde bilgi talebinde bulunma konusunda becerikli olma

e  Bu kisinin ve organizasyonun bu tiirde satin alma kararlarini nasil aldigini belirleme

e  GoOzlunlzden kacabilecek bilgiler icin nasil derinlemesine inceleme yapilacagini 6grenme

e Neye sahip olduklari ve neye ihtiya¢ duyduklari arasindaki boslugu tespit edebileceginiz sekilde, size sunulan

tim bilgileri inceleme

e Beklentilerinin uygulanabilirliginin farkina varma

e  Finansal yonleri degerlendirme

e Mevcut firsatlari, alternatifleri ve segenekleri tespit etme

e Kullanabileceginiz kaynaklari toplama ve analiz etme

e Mdusteri adayinin satin almasi igin ek gerekgeler bulma

e Satin alma karari igerisinde rol oynayan cesitli kisilerin rollerini bilme

Kisi Degerlendirmesi
Burada, Kisi Degerlendirmesini iyilestirmeye yardimc olmak ilizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:
e Musteri adayi agisindan en gl cazibeyi iceren en 6nemli Grlinleri bulma
e Neye ihtiya¢ duyduklari ve ne istedikleri arasindaki boslugu tespit etme
e  Onvyargilarini ve bakis acilarindaki kér noktalari bilme
e  Rakip alternatifler hakkinda ne hissettiklerini 6grenme
e  Korkularini ve endiselerini tespit etme
e Genel hedeflerini, degerlerini ve dnceliklerini anlama
e Yetki sinirlarini ve satin alma isleminin dogruluguna karar verme konusunda onlara yardimci olmak igin en iyi
yollari gérme
e  Hislerinin ve duygularinin 6nemine saygi gosterme
e Nasil yardimci olabileceginizle ilgilenme
e Sahip olabileceginiz rahatsiz edici dinleme aligkanliklarini ortadan kaldirarak etkin bir sekilde dinleme
e insanlarin sizinle agik bir sekilde konusmasini saglama
o Kisilik tipi, kisisel hiz, entelektiiel kapasite, degerler, gliven seviyeleri, hayaller, tutkular, korkular ve
endiselerdeki farkhliklarin farkinda olma
e Kendi hizinizi veya tercihlerinizi, misterinin hizina ve tercihlerine uyumlu hale getirme
e Kendi bitlinlGglnlzu korurken farkli insanlarla farkli sekillerde islem yapma
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COzUM Puani

Bu sonuglar, genel COZUM cevaplarinizdan gelmektedir: ¢cOzUm
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%

3 En Uygun Cevap(lar)

1 75%
1

1 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Miisterinin Sorununu Cézme - Egitme ve isbirligi Yapma
Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir:
e Sunus, ikna edici bir sunum yapabilme kabiliyetinizdir.

o lgiyi Gosterme, miisterinin satin alma neticesinde elde edecegi faydaya dair ikna edici
delildir.

o Kisisellestirme, muisterinin yapmis oldugunuz teklifin degerini anlamasi ve
hissetmesidir.

o Dahil Etme, misterinin aradigi ¢6ziime bulma sirecine katilmasini saglamaktir.

25%

0%

¢OzUM puaninizi arttirmak igin, 21. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 37 - Bir grup icerisinde birisi cok fazla konusuyorsa ve digerleri pek konusmuyorsa, konusmayanlar cevaplara “ilgi
gostermeyecektir”. Bir grup icerisinde tam ve etkin katilimi nasil saglayabilirsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Konusmacidan, ben bir sonraki soruyu sorarken sessiz kalmasini isterim. secenegini
sectiniz.

En iyi cevap: Katkida bulunan kisiye tesekkir ederim ve digerlerine diistincelerini sorarim.
Gerekge: “Konusanlar” genelde kendilerini yaptiklari konusmaya kaptirirlar. Yorumlarini nazik bir sekilde kesmeniz ve
diger kisileri de slirecin icerisine cekmeniz gerekecektir.

Soru 38 - Sessiz bir misteriyi nasil konusturabilirsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Once genel veya teknik sorulari, sonrasinda gorisleri ile ilgili sorulari sorarim.
secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Once genel veya teknik sorulari, sonrasinda gérisleri ile ilgili sorulari sorarim.

Gerekge: Kolay ve kisisel olmayan sorular sorulmasi, insanlarin daha dogrudan sorulara agik olmasina yardimci olur.
“Buguin giinlerden nedir?” kesinlikle tehditkar olmayan bir sorudur, ama satis konusmasinda ilerlemenizi saglamaz.
“Sirketinizin kag subesi var?” sorusu da tehditkar degildir ve toplu alim konusunu gériismek igin size bir dayanak saglar.
Aslinda, goris sorulari 2. asamadir ve karar alma sorularina yonlendirir.
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Soru 39 - Konusmayan kisilerin satin almadigi sdylenir. Sunumunuz sirasinda misteriyi karsilikli diyaloga nasil dahil
edebilirsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Geribildirim istemeden 6nce asla birka¢ dakikadan fazla konusmam. segenegini
sectiniz.

En iyi cevap: Geribildirim istemeden 6nce asla birka¢ dakikadan fazla konusmam.

Gerekge: Eskiden, harika bir sunumun satisin anahtari oldugunu dislnlrdidk. Bugiin ise musterilerin ¢ogunlukla
saticidan daha fazla bilgili oldugunu goriyoruz. Artik ihtiyag duyduklari sey, sorun ¢ézme konusunda bir is ortagi.
Konusmazlarsa, tiriint de satin almazlar. Bu ylizden onlari gériismenin igerisine dahil edin.

Soru 40 - Rakipleriniz fiyatlarini disiirme konusunda anlasmaya varmislar. Siz de aynisini yapar misiniz yoksa degere
dayali satis yapmayi mi tercih edersiniz?

third sorusunda en iyi cevap olarak Degeri kisilerin gorisiine sunmak igin "Hissetmek/ Hissettirmek/Bulmak" satis
kapatma teknigini kullanirim. "Nasil hissettiginizi anliyorum, digerleri de bu sekilde hissetmisti, bununla birlikte anladilar
ki...) secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Musterinin ihtiyaclarini gdzden geciririm ve katacagim degeri vurgularim. Normal fiyatimla bile
digerlerinden daha fazlasini nasil verebilecegimi gosteririm.

Gerekge: Distk fiyatla rekabet etmenin tek yolu, daha iyi bir deger sunmaktir. Misteriye, verebileceginiz en disik fiyati
degil, saglayacaginiz faydalari gosteriniz.

Soru 41 - En iyi etkiyi yaratabilmek icin, bir sunumu nasil planlarsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Musteriyi siirecin icerisine dahil edebilmek icin baslangicta bir soru sorarim veya
¢O6zmeleri icin bir sorun gosteririm. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Musteriyi slrecin igerisine dahil edebilmek igin baslangicta bir soru sorarim veya ¢6zmeleri igin bir sorun
gosteririm.

Gerekge: Fikirlerin sunulmasi sirasinda, dinleyicilerin bu konuda nasil distinmeleri gerektigini bilebilmesi icin, 6ncelikle
ne hakkinda konustugunuzu bilmeleri gerekir. “Bu, size hem zaman hem de para agisindan tasarruf saglamakla ilgilidir.”
Bir soru sordugunuzda veya ¢ozmeleri i¢in bir sorun bildirdiginizde, sdylediginiz seyi bu ihtiyaca uygulayabilirler.

Soru 42 - Bir Satis sunumununun ne kadari “satig konugmasi” olmahdir?

second sorusunda en iyi cevap olarak Neredeyse hicbiri, konusmak yerine sorular sorarak daha iyi satis yapabilirim.
secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Bir monolog degil, diyalog olmalidir. Hicbir kismi bir satis konusmasi hissi olusturmamalidir.

Gerekge: Eski "Satis Konusmasi" giinleri, artik biiyiik oranda geride kaldl. insanlar, iyi bir karar alinmasini saglayan akillica
yapilan bir konugma bekliyor. Bugilin sahip olunan internet erisimiyle birlikte musteriler zaten Grlinimizi ve hatta
rakiplerimizin Urtnind blyldk Olglide taniyor. Bilmek istedikleri sey, onlara ger¢cek anlamda yardimci olup
olamayacaginizdir.
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Miisterinin Sorununu COZUN - Egitim ve isbirligi
Aliciy1 Egitme
Burada, Aliciyi Egitmeyi iyilestirmeye yardimc olmak izere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:
o ikna edici bilgileri ve materyalleri bir araya getirme
e Sunum araglarini becerikli bir sekilde kullanma
e  Sunum yardimcilari ile birlikte veya bunlar olmadan 6zglvenli ve etkili bir sekilde konusma
e Dikkat dagiticilara ve s6zlin kesilmesine profesyonel olarak tepki gbsterme
e ikna edici bir dil kullanarak dinleyicileri sunuma dahil etme
e  Mimikleri ve kelimeleri diizglince bir arada kullanma
e Duruma uygun olarak hizi ve tarzi degistirme
e llgiyi cekme ve zamaninda baslama ve bitirme
e Sunumlarda gergekten iyi olma ve satis faaliyetlerinizi yliksek tutarak bunu siklikla yapma
e Musteriye sagladiginiz degeri belgelendirme ve bununla ilgili kanit sunma
e Sunumunuzu misterinizin hedefleri, ilgi alanlari, 6ncelikleri, ihtiyaclari ve degerleri ile iliskilendirme
e  Kisinin sahip oldugu sey ve sizden alabilecegi sey arasindaki boslugu vurgulama
e  Mdusterinin elde edecegi sonucu nicelendirme
e Deger birimleri olusturma - misterinin ihtiyaglarindan bir tanesini ele aliniz, misterinin bunun énemli oldugunu
kabul etmesinin sagladigi destekle birlikte teklif ettiginiz bir 6zelligi, bu o6zelligin saglayacag faydalari,
misterinin elde edecegi faydalarin degerini bu degeri saglayabileceginize dair bir kaniti belirtiniz

Aliciyla isbirligi
Burada, Aliciyla isbirligini iyilestirmeye yardimc olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

e  Ozellikler yerine faydalari ve ¢dziimleri satma

e “lIgiyi gdsterme” siireci icerisinde yer alan deger birimlerini sunma

e  Mdusterinizle dogrudan iliskisi bulunan hikayeler ve 6rneklerle anlatmak istediklerinizi agiklama

e  Mdusteriye alacaklari degeri gbsteren gosterimler yapma

e Misterinin adini ve sirket adini uygun oldugu sekilde kullanma

e Sunumunuzda yerel ve giincel irlinlerden, kisilerden ve konulardan s6z etme

e  Sorulara cevap verirken musterinin kendi kelimelerini kullanma

e  Satisl yapmaniza yardimci olma konusunda misterinin destegini alma

e  Gosterimdeki adimlardan bazilarinin tamamlanmasina misteriyi dahil etme

e  Bir noktayi agiklamak i¢cin olumlu-olumsuz rol yapma tartismasi belirleme

e  Sorunun ¢o6ziiminde ikna edici olmak yerine bir partner olarak hareket etme

e  Kendinizi misterinin konumuna koyma ve onun savunucusu olarak konusma

e Sunabileceginiz faydalari incelemelerine yardimci olmak (izere bir dizi soruyla yonlendirme yapma

e  Bir plan olusturmak icin birlikte calisma

e Teklifinizi baska kisilere sunacaklarsa, etkili bir sunum hazirlamalari ve sizi desteklemeleri konusunda musteri

adayina yardimci olma
e Sizin adiniza baskalarina satis yapmak icin kullanabilecekleri materyalleri bir araya getirme
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TEYIT Puani
Bu sonuglar, genel TEYIT cevaplarinizdan gelmektedir: TEYIT
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%
0 En Uygun Cevap(lar)
3 75%
0
3 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Coziimii ve Satin Almayi Teyit Etme
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir:
o Ozetleme, faydalarin 6zetini vermektedir ve misteriniz igin sonraki adimlari s
belirlemektedir.
e Pazarlik Etme, cogunlukla miusterinin endiselerinin fiyatinizda indirime gitmeden
0%

¢Ozulmesidir.
e Sorma, net bir sekilde satin alma isleminin yapilmasini talep etmek ve kisinin evet
demesini kolaylagtirmaktir.
o Teyit Etme, resmi satin alma taahhidini almaktir.
TEYIT puanimizi arttirmak igin, 24. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 13 - Mdsteri adayiniz, Grininizin veya hizmetinizin iyi bir ¢6ziim oldugunu ve fiyatinizin da makul oldugunu
soyledi. Ama heniiz siparis emrini imzalamadi. Ne yaparsiniz ya da ne soylersiniz?

second sorusunda en iyi cevap olarak Siparisi tamamlamak igin fiziksel eyleme gecerim. segenegini sectiniz.
En iyi cevap: Satisin gerceklestigini varsayar ve ayrintilari toparlarim.

Gerekge: Alimi kabul edebilecegi konusunda kisinin teyidini aldiginizda, sireci ilerletip satisi yapabilirsiniz. Cok hizh
ilerlemeye galisirsaniz da size karsi koyacaktir ya da sizi durduracaktir.

Soru 14 - Hemen hizlica kiiglik boyutta bir satis yapabilirsiniz veya bir siire sonra daha blyik bir satis gerceklestirmeyi
secebilirsiniz. Ne yaparsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Kiguk satisi yaparim ve daha sonraki bir tarihte daha biyik bir satis yapacagimi
umut ederim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Bu misteriye hizmet verme konusunda bir dizi asamanin ilk adimi olarak kiiglik bir satis yaparim.

Gerekge: Bu, “duruma gore degisir” sorularindan bir tanesidir. Cogunlukla, sadece misteriyi siirece dahil etmek, ama
ayni zamanda da onlara hizmet vermeye yonelik en blylik firsati da yakalamak istiyorsunuz. Bu nedenle duruma bir
satici olarak degil, bir sorun ¢oziicli olarak yaklasiniz. Kapidan iceri girebilmek, beklentileri asmak ve daha sonrasinda da
daha buyik bir satis yapmak i¢in séylenebilecek ¢ok sey var.
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Soru 15 - “Satin alma sinyalleri” (vicut dilinde veya ses tonunda bir degisiklik ve su ana kadar kendisinden alisik
oldugunuz ifadelerin kullanim sekli..) size neyi anlatir?

second sorusunda en iyi cevap olarak Sizi artik bir tehdit olarak degil, bir kaynak olarak gorirler. segenegini segtiniz.
En iyi cevap: Dusiincede “disiinmeden” “alima” dogru gegis.
Gerekge: Satin almaya karar verene kadar alici gergindir. Bu anin ardindan urtine daha fazla isinir, satin alma sireci
konusunda daha uzlasmaci olur ve sizinle daha cok ilgilenir.

Soru 16 - Musterinizin ihtiyacina yonelik ¢ok sayida ¢6zim var, ve siz misterinizin kendisine en uygun ¢dzimu
secebilmesi icin nasil yardimci olursunuz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak “Keder faktoriini” aciklarim, basa cikilmasi zor bir durum ve bu durumu ¢6ziime
kavusturmanin maliyetini anlatirim. segenegini sectiniz.

En iyi cevap: Bir maliyet/fayda analizi yaparim.

Gerekge: Maliyeti x$ ise ve zamanla x$ ve ekstra giderlerden tasarruf sagliyorsa, o zaman bu iyi bir anlagsmadir.
Faktorlerin tamamina yonelik analiziniz, misterinin alimi gerekgelendirmesine yardimci olur. Satin almak “isteyebilir”,
ama sadece bunun iyi bir secenek olduguna inandigi zaman satin alir.

Soru 17 - Alicinin teklif ettiginiz ¢6zimi kabul ettigini belirtmesine gergekten ihtiyaciniz var mi, yoksa kabul ettiklerini
anlayabilir misiniz? Musterilerin bazi “satin alma sinyallerini” belirtiniz.

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Uriinle ilgili sorularinin aksine “iriiniin kullanimina” yénelik sorular sorarlar.
secenegini sectiniz.

En iyi cevap: ifadeleri, Griinii degerlendirenden ¢ok {iriine sahipmis gibi konustuklarini gdsterir.

Gerekge: En 6nemli alim sinyali, artik alim yapip yapmamayi “distinmedikleri”, aksine kendilerini "Ur{inin yeni sahibi"
olarak dugsundiklerine dair kanittir. “Satin alacak olursak” ifadesi yerine “Bunu kullanmaya basladigimizda” ifadesini
kullanabilirler.

Soru 18 - Hemen satin alma konusunda olagan “itirazlardan” biriyle karsilastiniz: maliyetler ¢ok yiksek, aceleye gerek
yok, buna aslinda acil olarak ihtiyacim yok, sirketinizin deger katabileceginden emin degilim, oncelikle bir baskasina
sormam gerekiyor vs. Misterinizin bu kaygilarina karsilik vermeye nereden baslarsiniz?

second sorusunda en iyi cevap olarak Sunlar gibi kanitlanmis bir yapi kullanirim: Hisset! / Hissettir! / Buldur!), En Kuiglk
Ortak Payda, Simdi Al ya da Zarar Et vs Orn. “Nasil hissettiginizi anliyorum, digerleri de bu sekilde hissetmisti, bununla
birlikte onlar da anladilar ki...” gibi... secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Endisenin gecerli ve anlasilir oldugunu kabul ederim.

Gerekge: Eger birisi alima karsi koyuyorsa, sizin onlari duymanizi ve endiseleri oldugunu kabul etmenizi istiyorlardir.
Ancak bunun ardindan yaptiklari yorumlara verdiginiz cevaplarinizi dinleyeceklerdir. Endiselerini nasil azaltabileceginizi
gostermek igin istediginiz ince ve uygun cevap yapisini kullanabilirsiniz.
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Coziimii Teyit Etme ve Satin Almayi Teyit Etme

Cozimii Teyit Etme
Burada, Coziimi Teyit Etmeyi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir.

Musterinin alacagi seyleri gosteren fayda 6zetleri ve deger 6rneklemeleri saglama

Uriin{ satin alma ve satin almama istatistiklerini karsilastirma

Satin almak isteme gerekgelerini gozden gegirme

itirazlara ve endiselere etkin bir sekilde yanit vererek endiseleri ortadan kaldirma

Kararin icerisinde yer alan diger kisilerden destek alma

Satin alma kararina yonelik biyik ve kii¢lik her tirli onayi alma

Taahhudi kolaylagtirmak icin gérus sorulari, nabiz 6lgme ve kiiglik ayrintilari teyit etme yontemlerini kullanma
Bir anlagsmazlik durumunda muhalif olmak yerine ¢6zim bulmaya yonelik isbirligi yapma
Anlayis ve diplomasiyi etkin bir sekilde kullanma ve ihtiya¢ oldugunda 6zur dileme

Onemli olan noktalari kabullenmeden daha énemsiz noktalari kabul etme

Musteri adayinin, sizi baskalarina karsi savunurken bazi konularda baskin ¢ikmasina izin verme
Genel mutabakat alanlarina dikkat ederek gesitli konularda konumlarinizi karsilastirma

En yaygin endiselere ve sorulara organize cevaplara sahip olma

Fiyatlar, sartlar ve kosullarla ilgili esnekliginizi bilme

Karisim icerisinde bagis ve hediye kullanimina dikkat etme

Sozlesmelerinizin departmanlar ve kisiler tizerindeki etkisini dikkate alma

Satin Almayi Teyit Etme
Burada, Satin Almayi Teyit Etmeyi iyilestirmeye yardimci olmak lizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

Satin alma isaretlerinin farkina varma ve bunlara nasil yanit verilecegini ve siparis talebinde bulunulabilecegini
bilme

iliski gerilimini arttirmadan siparis talebinde bulunma konusunda net ve hemfikir olma

Taahhiit talebinde bulunmadan hemen 6nce yapacaginiz beyanda musterinin kelimelerini kullanma

Siparis talebinde bulunma konusunda net ve hemfikir olma

Taahhiit istedikten sonra sessizlige izin verme

Ozgiiveninizi ve sogukkanliliginizi arttirmak igin taahhiit isteme konusunda baskalariyla prova yapma

Taahhiit isteme seklinizde gizli mazeretleri ve belirsizlikleri ortadan kaldirma

Hangi kelimelerin giicli oldugunu ve hangilerinin gicli olmadigini bilme

Misteri adayinin satin almayi kabul etmesini kolaylastirma

Anlasmalari 6zetleme ve spesifik anlasmalar icin yazili taahhitler alma

Satig gorismesini sonlandirmadan 6nce tiim ayrintilarin {izerinden gegme

Fiili satis kapatma oraninizi (gériisme ve satis orani) ve her bir satisin degerini 6lgme

Belgelerin Uzerine resmi imzalarin atilmasini saglama

Kredi karti veya hesap numaralarini not alma ve teyit etme

Sosyal sigorta numarasi, siparis emri numarasi vs. gibi dnemli verileri alma

Musterinin satin alma konusunda bir taahhiitte bulundugunun tamamen farkinda oldugundan ve kabul ettikleri
tutari, sartlari ve kosullari bildiklerinden emin olma
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GUVENCE Puani

Bu sonuglar, genel GUVENCE cevaplarinizdan gelmektedir: GUVENCE
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%

1 En Uygun Cevap(lar)

1 75%
1
3 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Memnuniyet ve Siirekli Sadakat SAGLAMA
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir:

25%
e Gozden gecirme, satin alma bedelinin 6zetini ve sonraki agamalarin 6n izlemesini yerinde

vermektir.
e isin Sonunu Getirme, teslimatin ve sahiplik deneyimine iliskin ilk adimlarin -

denetlenmesidir.
e Ek Hizmet, memnuniyeti arttirarak satis sonrasinda deger katmaktir.

e Telafi, sorunlar dizgin bir sekilde ¢6ziime ulastirmak ve misterinin sadakatini
korumaktir.

GUVENCE puaninizi arttirmak igin, 27. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 7 - Rakiplerinizin Tercih Edilen Alici programlari, musteriler icin sosyal etkinlikleri ve musterileri icin harcama
yapabilecekleri sizden fazla parasi var. Nasil rekabet edersiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Kisisel olarak, onlara oranla, daha hizmet odakli ve yardimci olma konusunda daha
istekli olmaliyim. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Kisisel olarak, onlara oranla, daha hizmet odakl ve yardimci olma konusunda daha istekli olmaliyim.
Gerekge: Paraya ve gerekli olan seylere sahip degilseniz, sundugunuz kisisel hizmetin miktarini arttirmalisiniz. Size her
zaman glvenebileceklerini ve gercekten 6nem verdiginizi bildiklerinde, baskalari tarafindan sunulan “yan faydalan”
onlemeye yardimci olur.

Soru 8 - Bir musteriyle stirekli baglanti hissini olusturmak icin ne yapabilirsiniz?
third sorusunda en iyi cevap olarak Bayramlarda ve 6zel glinlerde tebrik kartlari génderirim. secenegini sectiniz.
En iyi cevap: Yukaridakilerin hepsi.

Gerekge: Gosterdiginiz 6nemin misterilere gliven vermesini saglayan tek bir unsur yoktur. Kullanabileceginiz tiim yollari
kullaniniz.
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Soru 9 - Satis gérismesini yapmanizin ardindan 1 ay gecti. Aliciniz artik misteriniz haline geldi ve yapmis oldugu satin
almadan deger elde etmeye basladi. Bu satin alma isleminin degerini misterinin zihninde nasil pekistirebilirsiniz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Satin almadan 6nceki durumlarini onlara hatirlatirim. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Neden aldiklarini ve elde ettikleri degeri gdzden gecgirmek icin ugrarim.

Gerekge: insanlar, sahip olduklari sey ve satin aldiklari sey arasindaki boslugu unutur. Sahsi olarak sahip olduklari iyi
seyleri gbzden gecirerek bunun 6niine gegebilirsiniz. Mimkin oldugunda, elde ettikleri gercek parasal degeri gostermek
iyidir: tasarruf edilen para, elde edilen kar, 6niine gecilen giderler, tasarruf edilen zaman, 6niine gegilen bozuk Griin vs.

Soru 10 - Siparisleriyle ilgili bilgileri toparlarken kisinin satin aldigi seyin degerini géstermenin en iyi yolu nedir?
fourth sorusunda en iyi cevap olarak Bir baska musterinin deneyimi hakkinda bir hikaye anlatirim. segcenegini sectiniz.
En iyi cevap: Satin alma fiyati ve kullanim maliyeti karsilastirmasi yaparim.

Gerekge: insanlar genellikle duygusal istekleri yiiksek oldugunda satin alirlar; ama bu durum, satin alma bilgeligi ile ilgili
mantiksal anilar saglamaz. Bu ylizden, kisilere sunabileceginiz tim belgeli kanitlari sununuz.

Soru 11 - Miisterilerin, satin alma taahhtdini verdikleri anda, bu islemden memnun olduklari sdylenir. Siparislerini
tamamlarken ve teslimati hazirlarken, onlardaki bu memnuniyet hissini nasil sirdtriiyorsunuz?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak Sonraki agamalari agiklarken neseli ve iyimser olmayi unutmam. segenegini sectiniz.
En iyi cevap: Bu alimdan hemen fayda elde etmeye baslamalarini saglayacak bir yol gosteririm.

Gerekge: Sahip olma deneyimiyle baslayiniz. Uriiniin kullaniminin ya da hizmet alma konusunda ilk adimlarin tizerinden
geciniz. Yapmis olduklari alimi bir kutlama gibi hissetmelerini saglayiniz.

Soru 12 - Uriiniiniiz veya hizmetiniz igin bir kullanici kilavuzunuz varsa, miisteriler bunu okuyup anlayabiliyor mu? Onlara
bu konuda nasil yardimci olabilirsiniz?

second sorusunda en iyi cevap olarak Bilmeleri gereken ana noktalari vurgularim ve énemli sayfalari renkli post-it'lerle
isaretlerim. secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Onlar igin her seyi basitlestiren adim adim bir baslama sayfasi veririm.
Gerekge: Sahiplik deneyimini ne kadar basite indirgerseniz, misteri o kadar fazla memnun olacaktir.
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Memnuniyet Saglama ve Siirekli Sadakat Saglama

Memnuniyet Saglama
Burada, Memnuniyet Saglamayi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir.

Misteriyi sahiplige dogru yonlendirme

Sahiplige iliskin belgeleri, kilavuzlari, temel talimatlari, hizmet personeli tanitimlarini, numuneleri, ¢alistirma
prosedirlerine iliskin yardimi ve ilk destegi saglama

Operator hatasini 6nlemek icin musterinin bazi islevleri sizin huzurunuzda gercgeklestirmesini saglama
Mevcut misterilerle yillik hesap incelemeleri yapma

Performans raporlarini doldurma

Musterilerden satin alma veya sahiplik deneyimleri hakkinda geribildirim alma

Teslimati veya ilk kullanimi kontrol etmek lizere geri aramalar yapma

Her seyin s6z verildigi gibi gitmesini saglamak Uzere sirketinizdeki diger kisilerin kontrol etme

Yeni sahipten, deneyimlerini aninda arttirmanizi saglayacak geribildirimler alma

Musterinin beklentilerini asan bazi ekstra hizmetler verme

Sorunlari veya hatalari aninda diizeltme

Musterinin kendisini glivende, ilgilenilmis ve bir uzmanin ellerindeymis gibi hissetmesini saglama
S6zlinlzi yerine getirme

Gelecekte gliven baginin ne kadar glicli olacagini belirleme

Siirekli Sadakat Saglama
Burada, Sirekli Sadakat Saglamayi iyilestirmeye yardimci olmak lizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

Miusterilere 6nem verdiginizi gostererek yiksek hizmet standartlari saglama

Maliyetinizi arttirmadan misteri memnuniyetini arttirmaya yonelik yollar arama

Mdsterinin Grlin sahipliginden daha fazla keyif almasini saglamak i¢in ipuclari ve yeni fikirler paylasma
Ara sira sahsi hizmet aramalari yapma ve periyodik hesap incelemeleri gerceklestirme

Musterilere aldiklari degeri hatirlatma

Musterilerinizi i aileniz olarak gérme ve bunu gésterme

Musteri degerlendirme etkinlikleri diizenleme

Uygun oldugunda yiikseltmeler ve satin alma artiglari yapma

Once kisiyi, ardindan sorunu ¢dzerek sorunlari hizli bir sekilde ¢dziime ulastirma

Hatalarin diizeltiimesine sahsi zaman ayirma ve gerektiginde icten 6zirler sunma

Yanit vermeden once tamamen dinleyerek konuyla ilgilendiginizi gbsterme

Kendi pozisyonunuzu acgiklamaya calismadan 6nce musterinin ifadelerini ve hislerini tekrarlama

Bir sorunda duygusal bilesenler olmasina izin verme

Hatalari ve duyarsiz davranislari kabul etme

Musteriye kendisinin yasadigi ikilemi anladiginizi agiklama

Hataya uygun bir telafi saglama

Oziir dileme veya sempati gésterme

Onem verdiginizi ve durumun tekrar meydana gelmemesi icin gerekli olan seyi bir an énce yapacaginizi
gosterme
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YONETIM Puani

Bu sonuglar, genel YONETIM cevaplarinizdan gelmektedir: YONETIM
PUANI
6 soru icerisinden cevaplariniz: 100%

3 En Uygun Cevap(lar)
1 75%
1
1 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Satis Potansiyelinizi YONETME - Satisi Yonetme ve Kendini Yonetme
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir:
e Kaynak Yonetimi, satis etkinliginizi arttirmak icin teknolojinin ve diger kaynaklarin
kullanilmasidir.
e Bilgi Yonetimi, kendinizi etkin bir sekilde yonetmek igin satis kayitlarinin tutulmasi ve
kullaniimasidir.
e Biiyiime, 6grenmek ve iyilestirmek, baskalari i¢in daha iyi bir kaynak haline gelmektir.
e Motivasyon, hosunuza gidip gitmedigine ve hala iyi yapip yapmadiginiza bakilmaksizin
ihtiyac duyuldugunda bir seylerin yapilmasini saglayarak kendi kendine liderlik
edebilmektir.

25%

0%

YONETiIM puaninizi arttirmak igin, 30. sayfada yer alan gesitli tavsiyelere uygun olarak harekete geginiz.

Soru 25 - Kontaklarinizi aramanizin satis goriismeleri olusturma ve net satis karina olan oranlarini 6lgimliyorsunuz. Bu
tirden bir bilgi, size nasil iyilestirme yapacaginiz konusunda ne soyler?

first sorusunda en iyi cevap olarak Oranlar (6rn. Arama - Randevu orani), eylemlerimin ne kadar etkili oldugunu bana
soyler. Bu, hangi becerilerim lizerinde ¢alismam gerektigini belirlememi saglar. secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Oranlar (6rn. Arama - Randevu orani), eylemlerimin ne kadar etkili oldugunu bana soyler. Bu, hangi
becerilerim lizerinde galismam gerektigini belirlememi saglar.

Gerekge: Oranlarinizi bilmek, istediginiz kadar etkili olup olmadiginizi bilmeniz anlamina gelmektedir. Cok sayida arama
yapmaniza ragmen randevu alamiyorsaniz, aramalarinizin niteligini degistirmeniz gerekir. Cok sayida randevuya
gitmenize ragmen satis yapamiyorsaniz, satis yonteminiz lizerinde ¢aligmaniz gerekir.

Soru 26 - Satis kontaklari kurmak igin en iyi zamanlar ve yontemler nelerdir?
third sorusunda en iyi cevap olarak Gegmis basari modellerim, en iyileri ortaya gikartacaktir. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Bazi pazarlar en iyi zamanlara ve yontemlere sahiptir. Bunlar arastirilabilir ve 6grenilebilir.

Gerekge: Ornegin, doktorlara sabah saatlerinde daha kolay ulasilabilir. Bankacilara ise 6gle saatinde. Saglik calisanlarina
vardiya aralarinda. Saticilara magaza saatlerinden &nce. Uzerinde galistiginiz kisiler ve piyasa icin bu saatlerin ne
oldugunu arastirip bulunuz.
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Soru 27 - Bir satisi yapmanin maliyetini nasil 6lciimleyebilirsiniz?

first sorusunda en iyi cevap olarak Uriinlerin fiyatini ve insanlarin zaman maliyetini, satin alimdan elde edilen gelirle
karsilastiririm. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Uriinlerin fiyatini ve insanlarin zaman maliyetini, satin alimdan elde edilen gelirle karsilastiririm.

Gerekge: Sehir disinda bir saatlik konusma yapabilmek icin Jim Catchart, misteri arastirmasi, konusma hazirligi, seyahat,
konusmayla ilgili lojistik vs. icin genellikle 28 saatlik bir zaman harcadigini hesapliyor. Sizin yaptiginiz seyle iliskili
maliyetleriniz ve bu i¢in harcadiginiz zaman nedir?

Soru 28 - Satista basarili olmaniz ve ustalagsmaniz igin, bilmeniz gereken seyleri strekli olarak 6grenmenizi hangi
eylemler saglar?

first sorusunda en iyi cevap olarak Satis performansimin ve davranislarimin her alti ayda bir degerlendirilmesi.
secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Satis performansimin ve davraniglarimin her alti ayda bir degerlendirilmesi.
Gerekge: Oz degerlendirme, 6z farkindaligi arttirir. ise yarayan ve ise yaramayan seylerin ne kadar farkinda olursaniz,
kendinizi o kadar fazla gelistirebilirsiniz.

Soru 29 - Bu satis degerlendirmesi, hem sizinle gérisme yapmak hem de size bilgi vermek lizere tasarlanmistir. Boyle bir
aracin kattigi en 6nemli deger nedir?

fourth sorusunda en iyi cevap olarak isverenime bir satici olarak bunu anladigimi géstermek icin. secenegini sectiniz.

En iyi cevap: Bir satis profesyoneli olarak siirekli gelismem icin hedefler belirleme konusunda kendime ve isverenime
yardimci olmasi igin.

Gerekge: Satisin sekiz 6nemli asamasini degerlendirdik ve her iki tarafta toplamda 16 kategori var. Bu asamalar, satis
dongisi icerisinde hazirlik, hedef, baglanti, degerlendirme, ¢6zlim, teyit, glivence ve yonetim adimlarini kapsiyor. Satis
basarisi igin hayati 6nem tasiyan 8 beceri konusundaki bilginizi de test ettik. Eksik oldugunuz alanlarda egitiminizi arttirip
satistlarinizin nasil iyilestigini gérindz.

Soru 30 - "Profesyonel Satis¢i" olmak tam olarak nedir?
second sorusunda en iyi cevap olarak Yaptigim seyi, baskalarina hizmet etmek igin yaparim. segenegini segtiniz.

En iyi cevap: Etik standartlara uyarak ¢alisirim.
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Satis Potansiyelinizi YONETME - Satisi Yonetme ve Kendini Yonetme

Satisi YOnetme
Burada, Satisi YOnetmevyi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar bulunmaktadir:
o  Glg, bilgelik ve destek icin baskalarindan yardim isteme
e  Zamaninizi bilgece yonetme ve Ozellikle en ¢ok satis yapilan zamani bilme ve buna uyma
e Satis araclari, sunum ekipmanlari, gésterim modelleri, bilgisayarlar, Misteri iliski Yonetimi veya Satis Giici
Otomasyonu yazilimlari, online sunum araglar, kendi web siteniz icerisindeki kaynaklar, referanslar ve basaril
satislara veya uygulamalara iliskin vaka ¢alismalari gibi 6nemli kaynaklar bulma ve kullanma
e Arama ve irtibat, sunum ve satis, kar ve misteri koruma ve yeniden siparis ve yikseltme vs. gibi oranlar
arttirmak igin satis kayitlarini tutma ve kullanma
e sinizi yapma maliyetlerini takip etme
e Gigli ve zayif yanlarinizi bilme
e  Sirket dnceliklerini ydnetme
e  Mdusteri kayitlarini iyi bir sekilde tutma ve elinizdeki bilgileri giincel tutma
e  Web sitesi kullanimini, dogrudan posta veya e-mail kampanyalarinin etkinligini, misteri adayi kaynaklarini, en
cok satan Urtnleri, en iyi kar alanlarini vs. takip etme

Kendini YGnetme
Burada, Kendini Yonetmeyi iyilestirmeye yardimc olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:
e Omiir boyu 6grenme faaliyetlerinde bulunma
e Kisisel ve profesyonel hedef belirleme ve bunu takip etme
e itibar, iliski, referans belgeleri ve egitim gibi profesyonel varliklar olusturma
e Zihinsel, fiziksel, ailevi, sosyal, manevi, kariyerle ilgili, finansal ve duygusal varliklar gelistirme
e Alanlarin her birinde kendinizi yetistirmeyi takip etme ve arttirma
e  Kariyeriilerletmeye ve sosyal acidan ilerlemeye odaklanma
e Olmak istediginiz kisinin aliskanlik modellerini gelistirme
e  Olumlu zihniyete sahip olma
e Performans durgunluklarina direng gésterme ve satislardaki diislislerin Gstesinden gelme
e Reddedilmeyi etkin bir sekilde idare etme
o Kisisel dnceliklerinizi yonetme
e  Kariyerinizde aktif olma
e Onceki sinirlarinizin 6tesine gegme konusunda kendinizi zorlama
e  Baskalarinin hizmetinde olabilmek i¢in kendi menfaatlerinizi disarida tutma
e Her gecen giin daha iyi bir kisi olma
e  Kendinize belirlediginiz standartlari arttirma
e  Hayallerinizi ve hedeflerinizi agikhiga kavusturma ve her giin bunlari aklinizda bulundurma
e Her glin en iyi sekilde performans gosterebilmek i¢in araglari, bilgileri ve iliskileri kullanma
e Baskalarina, kendi yetisme ve basarili olma arayislarinda cesaret verme
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Firsatiniz
Biraz bekleyin!
isiniz bitti mi sandiniz? O kadar kolay degil !

Bu Sales 1Q degerlendirmesini tamamlamak icin ayirdiginiz zamandan dolayi sizi tebrik etsek de, bunun sizin
icin varis yeri degil, bir baslangic noktasi oldugunu belirtmek istiyoruz. Kendinizi, satis alanindaki bircok
kisiden ayirdiniz. Satisin her bir asamasi hakkinda neler bildiginizi kesfetme ve kendi yaklasimlarinizi
baskalarinin en iyi uygulamalariyla karsilastirmak tizere derinlemesine bir ¢calisma yaptiniz.

Eglence simdi bashyor!

Yeni beceriler lzerinde ¢alisma istegiyle ve 6grenme arzusuyla yaklastiginizda satis, diinyadaki en heyecan
verici ve eglenceli kariyerlerden bir tanesidir. Artik satisin i¢ detaylarini kesfettiniz. Satisin sekiz asamasini ve
bunlarin icerisinde yer alan becerileri biliyorsunuz.

Sadece satisla ilgili kitaplar okuyan veya bir sonraki satis seminerine rastgele kayit olanlarin aksine, kendi satis
egitiminiz konusunda derinlemesine bilgi sahibisiniz. Sadece ihtiya¢ oldugunda durup verimsiz yontemleri
eleyebilirsiniz ve bunlari basarisi kanitlanmis uygulamalarla degistirebilirsiniz.

Kendini yonetmekten satisi teyit etmeye kadar satisla ilgili her konuda ihtiya¢c duyacaginiz kaynaklari
olusturduk ve gelistirmeye devam ediyoruz.

Bu raporda, satis konusunda kendinizi daha da fazla iyilestirmeniz icin Ulcretsiz kaynaklara, video derslere ve
glic kaynaklarina gotiirecek linkler yer aliyor.

Kendi faydaniz i¢in bu linkleri incelemenizi ve size sundugumuz ek satis bilgilerini kullanmaya baslamanizi
istiyoruz. Satis alaninda yeni beceriler konusunda zaten artik bilgi sahibisiniz; simdi ilerleme zamani.

Ugiimiiz de her giin ayn satis kaynagl sistemleri gelistiriyoruz. Ekstra bir arama yapmadan bizim
ogrendiklerimizi 6grenebilirsiniz. Tek yapmaniz gereken sey bizimle baglantida kalmak ve daha fazla deger
elde etmek igin her ay yeni bilgileri kontrol etmek.

Satista basariya ulasmaniz dileklerimizle,

Jim Cathcart
Relationship Selling Yazari

Dr. Tony Alessandra
Non-Manipulative Selling Yazari

Jeffrey Gitomer
The Sales Bible Yazari
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Yasal sorumluluk siniri

Degerlendirmeler, gorilebilen veya kesfedilebilen seylerin bir 6lciimudir. Bunlarin degeri ¢ok ylksek olabilir ve
milyonlarca insan, daha iyi secimler yapmak ve daha iyi bir sekilde harekete gecebilmek icin bunlari kullaniyor.

Bu arag, kullanicinin bilgisini test etmek Uzere tarafiniza sunulmustur. Kendi alanlarinda énemli bir statiiye sahip olan
kidemli yoneticiler ve egitmenler tarafindan tasarlanmistir. Bu son derece énemli profesyonel konusmacilar, satis ve
pazarlama uzmanlari ve psikolojik arastirmacilar 50’den fazla kitap yazmistir ve diinya genelinde binlerce organizasyona
egitim vermistir. Hala satis profesyonelleri olarak kariyerlerine devam etmektedirler. Bu Sales 1Q (SIQ)
Degerlendirmesinin olusturulmasinda iste bu deneyim ve ortak bilgelik kullanilmistir.

Bu raporda yer alan bilgiler, ise alim veya goérevlendirme konusunda tek dayanak olarak kullanilmamalidir. Hi¢ kimse bu
raporda yer alan materyallere dayanarak hareket etmemelidir veya hareketsiz kalmamalidir. Bu degerlendirmeyi alan
kisiyle kendi satis durumunuz igin gecerli olan satisin pek ¢ok yonini tartismaya yonelik bir 6zendirici olarak bu raporu
kullanabilirsiniz. Degerlendirmeyi alan kisiler, kendilerini etkileyen konularda profesyonel tavsiye almalidir.

Bu rapor, Sales 1Q (SIQ) Degerlendirmesinin sonuglarini sunar. Burada bulunan bilgiler kisiseldir, hassastir, kisiye 6zeldir
ve gizlidir. 1Q degerlendirmesine iliskin agik veya imali herhangi bir garantide bulunulmamaktadir. Sorumlulugu
tamamen (Ustlenmektesiniz ve vyazarlar, degerlendirme sirketi, temsilcileri, distribGtorleri, yetkilileri, calisanlari,
temsilcileri, iliskili sirketleri veya istirakleri ve halefleri ve bu anketi doldurmaniz isteyen sirket (Grup) (i) SIQ
Degerlendirmesini kullanmanizdan ve uygulamanizdan, (ii) SIQ Degerlendirmesinin yeterlilig§inden, dogrulugundan,
yorumundan veya faydasindan ve (iii) SIQ Degerlendirmesini kullanmaniz veya buna basvurmaniz neticesinde meydana
gelen sonuglardan ya da bilgilerden yiikiimli olmayacaktir. ister kendi hakkiniz ister tigiincii sahislar tarafindan Gruba
karsi yoneltilen hak talepleri olsun, Gruba karsi hak taleplerinizden veya hak talebinde bulunma haklarinizdan feragat
etmektesiniz. Uclincii sahislarin hak taleplerine, yikimliiliiklerine, taleplerine veya davalarina karsi Grubu tazmin
edeceksiniz ve beri kilacaksiniz.

Yukarida yer alan feragat ve tazminat, sdzlesmeye dayali bir yikimlilige, haksiz fiile (ihmal dahil) veya digerlerine
bakilmaksizin dogrudan veya dolayl olarak SIQ Degerlendirmesinden veya SIQ Degerlendirmesinin kullanilmasindan,
uygulanmasindan, yeterlilig§inden, dogrulugundan, yorumundan, faydasindan veya yonetiminden ya da SIQ
Degerlendirmesinin kullanilmasi veya uygulanmasi sonucunda olusan sonuglardan veya bilgilerden meydana gelen,
bunlar neticesinde ortaya ¢ikan veya bunlarla bir sekilde baglantili olan kisisel yaralanmalara, milk hasarlarina veya
diger hasarlara, zararlara veya yukimliliklere iliskin hak taleplerine, riicu haklarina, yukimliliklere, taleplere veya
davalara uygulanacaktir. Gruba s6z konusu hasarin olasiligi konusunda bilgi verilmis olup olmadigina bakilmaksizin, Grup
hicbir sekilde kar kaybindan veya diger dolayli hasarlardan veya bir Gglincl sahsin tarafiniza sunmus oldugu hak
taleplerinden yikiimli olmayacaktir.
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