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Sales 1Q Degerlendirmesi Ekip Raporuna Giris

Ekibinizin Sales 1Q Plus’ta nerede oldugunu bilmek isteyebileceginizi distindik...

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

Satisla iliskili olmasi disinda ekibinizin zekasina yonelik bir degerlendirme degildir. Ancak satis zekasi, 6grenerek
arttinilabilir. Bu Sales 1Q Degerlendirmesi icerisinde yer alan puanlar, ekibinizin satislariniz i¢cin ne kadar hazir ve uygun
oldugunuzu gosterir. Satis yapip yapamayacaklarini sdyleyemez, ama size kesinlikle satisi ne kadar iyi anladiklarini gésterir
ve ekibinizi satisa yonlendirir.

Her bir saticinin davranis tarzi, hirsi ve motivasyonu, tutkulari, kisisel tutumlari, ilgi alanlari ve degerleri ve muhakemesi ve
karar verme kalitesi de satis basarisina katkida bulunabileceginden ve cogunlukla da bunu saglayacagindan satis basarisi
konusunda kesinlikle tek 6ngori degildir.

Satis ekibinizin her bir Gyesi “en iyiden en kotliye” siralanmis puan karti ile 48 gercek satis senaryosuna cevap verdi. Toplu
sonuglari, bu 6zel Sales IQ Degerlendirmesi ekip raporunda yer almaktadir.

e  Ekibiniz, satis stirecinin sekiz asamasinin her birisi i¢in bir puan alir.
e Neyi naslil sattiklarina bakilmaksizin ekip puanlarinizi tim saticilarla karsilastirarak élgersiniz.
e  Ekibinizin satis etkinliklerinin her bir alanini iyilestirmeye yardimci olacak spesifik tavsiyeler alirsiniz.

Daha da 6énemlisi... Bu Sales IQ Degerlendirmesinde ekibinizin ne kadar iyi veya ne kadar k&t bir puan aldigi, satis
ekibiniz icin satis egitiminizi nasil 6zellestirebileceginizi de size sdyleyebilir. Satis egitiminizi ve koclugunuzu, satis ekibinin
glcli noktalarini daha da giiclendirmeye ve zayif noktalari igin stratejiler ve kaynaklar bulmaya odaklayiniz.

Ekibinizin puani degil, satis konusunda kendilerini ne kadar iyilestirdigi 6nemlidir. Ekibinizin daha iyi bir satis profesyoneli

olma “istegi” ile daha ¢ok ilgileniyoruz. Bu nedenle, ekibinizin satis profesyonelleri olarak kendilerini yetistirmesine
yardimcli olacak birgok kaynak ekledik.

Bu sorularin ve cevaplarin, SiZIN SATIS DUNYANIZ icin &ngdrii saglamak lizere (i¢ cok satan kitap yazari ve onur listesinde
yer alan konusmacilar tarafindan GERCEK SATIS DUNYASINA dayanarak tasarlandigini bilmeniz 6nemlidir.

Satis konusunda ekibinizin siirekli olarak iyilesmesi ve basariya ulagsmasi dileklerimizle,

Jim Cathcart
Relationship Selling Yazari

Dr. Tony Alessandra
Non-Manipulative Selling Yazari

Jeffrey Gitomer
The Sales Bible Yazari
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Sales 1Q’nuzu Nasil Ol¢iiyoruz

Asagida yer alan sekiz adim, kendi deneyimlerimize gore basarili satisin en kritik asamalarini temsil eder. Satis ekibinizin
her bir Giyesinin tamamladig1 48 Sales IQ sorusu, her alanda en iyi uygulamalari inceleyen 100’{in Gzerinde soru arasindan
rastgele olusturulmustur.

Bu Sales IQ degerlendirmesi, ekibinizin potansiyelinin bir gostergesi olmaktan ¢ok, bugiliniin profesyonel, rekabetgi
ortaminda satisa olan yaklagimlarini ve anlayislarini 6lgmektedir. Muazzam bir satis potansiyeline sahip olabilirler, ama su
anda bildiklerine dayanarak bu Sales 1Q degerlendirmesinde yine de diisik bir puan alabilirler. Bu durumda, biraz ek
egitimle birlikte ekibiniz hizlica basari gbstermeye baslar. Alternatif olarak, Gnemli bir satis bilgisine sahip olabilirler, ama
satis konusunda basarilarini glivence altina alabilecek 6zelliklere sahip olamayabilirler. Boyle bir durumda, éncelikle
kendileri Gzerinde ¢alisabilirler ve ardindan satis konusuna gecebilirler.

Asagida, sekiz asama ve bunlarin kisa agiklamalari yer almaktadir.

1. Hazirlik, satis icin ekibinizin nasil hazirlandigini ve kisisel olarak kendilerini nasil hazirladiklarini kapsar. Bilgiler ve satis
araclariyla kendilerini ¢ok iyi bir sekilde hazirlayabilirler; ancak zihniyet olarak uygun yapida degillerse veya aliciya
profesyonel goziikmezlerse, satisi gerceklestiremeyebilirler.

2. Hedefleme, satis ekibinizin misteri adayi olarak hedefleyebilecegi pazarlari veya gruplari inceler. Ardindan, irtibata
gecebilecekleri kisilere odaklaniyoruz. Buna, her bir hedefe yonelik segmis olduklari satis stratejileri ve taktikler dahildir.
Satis ekibiniz yanls kisiye satis yaptigindan, kétii bir hedefleme ve harika bir satis neticesinde sinirli basariya ulasilir.

3. Baglanti, onlari glvenilir bir kaynak ve duygusal olarak da glivenebilecekleri bir kisi olarak gorebilmeleri igin satis
ekibinizin kisilere entelektiiel bir sekilde hitap etmesi gereken satistaki ilk temas noktasidir. Bunlar olmadan, satis ekibiniz
kendi sorunlarini ¢dzme ve bir satis yapma konusunda yeterince 6grenemez.

4. ihtiyaclari ve istekleri degerlendirme, inceleme ve dinleme araciligiyla ne satmaniz gerektigini ve bunu nasil satacaginizi
ortaya cikarir. Ne derler bilirsiniz, “Saglik alaninda satis yapiyorsaniz, teshis dncesinde regete vermek yanlis uygulamadir”.

5. Alicinin sorununu ¢dzme ya da ihtiyacini yerine getirme, gegmiste satig konusunda en ¢ok ilgi gésterilen alandi. Burasi,
satis ekibinizin ¢oziimlerini sunacaklari, hikayelerini anlatacaklari, Griinlerini gbsterecekleri veya alim isleminin misterileri
icin yaratacagi sonuglari agiklayacaklari bélimdir. En disik seviyede, bu bir satis konusmasidir. En yliksek seviyede ise
satis ekibinin, kendilerinden satin almalari halinde misterilerin harika bir deger elde edeceklerini kanitladigi bir diyalogdur.

6. Misterinin sorunlarini ¢ozebileceklerini gosterdiklerinde, artik satin alma taahhidini saglama zamanidir. Bu, Teyit
Etme asamasidir. Satis ekibinizin hedefi, satin alma taahhidini teyit etmektir. Tarihsel agidan bu, satisin “tamamlanmasi”
olarak bilinmektedir; ama bu durum satis iliskinizin sonu degil baslangicidir, musteriler aldiklari deger icin saticilariniza
6deme yapmaya basladiklari icin misteriye verdiginiz hizmetin baslangicidir.

7. Teyit edilmis bir satis, s6z verilen degerin alinacagina dair bir Giivenceye ihtiya¢ duyar. Bu, satis ekibiniz tarafindan
iliskilerin kuruldugu ve misteri sadakatinin kazanildig1 bélimddr.

8. Yonetim, satis dongisinin son asamasidir ve bu asamada satis ekibiniz satiglari ve hesaplari yonetir ve kendi
Ozyonetimini gergeklestirir. En nihayetinde hepimiz kendimizin satis mudurlyulz. Bu, yapiimasi gerektigini diisinmedikleri

durumlarda bile satis ekibinizin nelerin yapilmasina ihtiya¢ duyuldugunu anlamasi gereken asamadir.

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

Degerlendirmesi

—
\ Soru Oldukga lleri Seviye Gelisim Gelisime
umarasi L. L .
Geligmis Gelisim baslangici lhtiya¢ Duyan
Satisa Hazirlik 31,32,33 Q
Kendini Hazirlama 34,35, 36 Q
Dogru Pazarlari
43,44, 45
Hedefleme Q
Dogru Yontemleri 46,47, 48 @
Hedefleme
Entellektiiel bag 19,20, 21 Q
Duygusal bag 22,23,24 @
Kisi Degerlendirmesi 1,23 Q
Durum 45,6 Q

Aliciyla isbirligi 37,38,39
Aliciy! Egitme 40, 41, 42
Cozim Teyit Etme 16,17,18 @
Satin Almay! Teyit

13,14, 15
Etme Q
Memnuniyet Saglama | 10,1112 @
Sutekll Sadakat 289 @
Saglama
Satisi Yonetme 25,26, 27 Q
Kendinizi Ydnetme 28,29, 30 @
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Sales 1Q Ekip Etkinlik Puanlari

Asagida yer alan Sales 1Q Ekip 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,
ylksek ihtimalle satis ekibinizin genel satis basarisini arttiracaktir.

Asagida yer alan tablo, tiim saticilarin ortalama puanlariyla karsilastirmal olarak 48 satis durumuna iliskin
ekibinizin genel bilgisini gosterir.
e En etkili satis stratejisini segme (yapilacak olan en iyi seyin ne oldugunu bilme) - bu, sekiz satis
asamasinin her birinde satis ekibinizin en iyi cevabi segme ylizdesidir
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 satis ekibinizin 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 tercih olarak satis ekibinizin en az etkiye sahip cevabi se¢mekten kaginma
ylzdesidir. %100 puan, tiim satis asamalarinda en az etkiye sahip cevabi segmedikleri anlamina gelir.

Satis slirecinin herhangi bir asamasinda satis ekibinizin ytzdelik puani ne kadar yiksekse, satis slirecinin her
asamasinda gerekli olan genel satis stratejisiyle ilgili daha iyi bir bilgiye, anlayisa ve potansiyel kullanima sahip
olurlar. En az etkiye sahip satis stratejilerinden kaginma konusunda yiksek ylizde, satis ekibinizin satis
durumlarinda hangi stratejilerden kaginmasi gerektigini bildikleri anlamina gelir.

En lyi Cevabi En Az Etkiye Sahip
Seg¢me %’leri Cevabi Segmekten
Kaginma %’leri
Tim Tim Tiim Saticilarin
Puaniniz Saticilarin Saticilarin Puaniniz Puani
Puani Puani
HAZIRLIK 33% 41% 69% 75% 88%
HEDEFLEME 29% 50% 72% 79% 91%
BAGLANTI 38% 50% 74% 71% 91%
:IIEEGERLENDIR 42% 36% 65% 71% 82%
cOzim 25% 44% 69% 92% 85%
TEYIT 33% 40% 64% 71% 83%
GUVENCE 29% 44% 68% 62% 86%
YONETIM 21% 41% 68% 79% 88%
TOPLAM 31% 43% 69% 75% 87%
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AZIRLIK Puani
Bu sonuglar, genel HAZIRLIK cevaplarinizdan gelmektedir: HAZIRLIK
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%
2.00 En Uygun Cevap(lar)
1.25 75%
1.25
1.50 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Satiga HAZIRLIK - Satisa Hazirlik ve Kendini Hazirlama
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir: -
e Dis hazirhk, kendi organizasyonunuz disindaki bilgileri ve kaynaklari arastirarak pazariniz,
sektorliniiz ve rekabet hakkinda arastirma yapmak ve bunlari anlamakla ilgilidir.
e ¢ haazirlik, sirketinizi, Griinlerinizi, misterilerinizi ve kaynak ekibinizi etkin bir sekilde o

bilmek ve kullanmaktir. Bu, kendi organizasyonunuz igerisinde bilgi ve kaynak arastirmasi
icerir.

Zihinsel hazirhk, bilginizi tazelemek ve dogru zihniyete sahip olmaktir.

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

Satisa HAZIRLIK - Satisa Hazirlik ve Kendini Hazirlama

Satisa Hazirhik
Asagida, Satisa Hazirhginizin etkisini arttirmaya yardimci olmasi igin inceleyebileceginiz bazi alanlar
bulunmaktadir:

Sektoriiniizli, pazarinizi, rakiplerinizi, misterilerinizi ve misteri adaylarinizi arastirma

Cesitli satis tekniklerini, konseptlerini ve 6grenme materyallerini calisma

Musteri adayinizin ihtiyaclarini daha iyi anlamak icin demografi bilgilerini, istatistikleri ve ayrintilari alma
Bolgenizi ve genel pazar stratejilerinizi planlama

Satiglari projelendirme

Genel satis stratejileri ve teknikleri belirleme

Sirket, Urlin ve is bilgilerini alma

En basarili olan satis araglarini ve sistemlerini bilme

Mdsteri gegmisini arastirma

Secili pazarlarda eski musterileri ve trendleri inceleme

Satis hedefleri, aktivite hedefleri ve her bir hesap ve her bir satis kontagi icin hedefler belirleme
Satis ekibinizde yer alan diger kisilerle koordine olma
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Kendini Hazirlama
Asagida, Kendinizi Hazirlamanin etkisini arttirmaya yardimci olmasi igin inceleyebileceginiz bazi
alanlar bulunmaktadir:

Her bir satis kontagi icin spesifik hedeflerinizi gdzden gegirme

Satis teknikleri, UrGn ayrintilari ve UrindnGzin/hizmetinizin her bir 6zelligi tarafindan sunulan mdusteri
faydalarina iligkin bilginizi tazeleme

Sunabileceginiz stratejileri ve segenekleri fiyatlandirma

Bir satis kontagindan hemen 6nce hayati 6nem tasiyan bilgileri gbzden gegirme

Sunumu prova etme

Potansiyel itirazlari ve endiseleri 6ngérme

Kilit sorulara verilecek cevaplari gozden gegirme

Sormak isteyeceginiz sorulari listeleme

Kendinizi neseli, yardimsever ve proaktif bir ruh haline sokma

Mdsterinizle ne zaman ve nerede bulusulacagini belirleme

En iyi oturma diizenini se¢me

Olasi dikkat dagiticilari dncesinde ele alma

ihtiyac duyacaginiz satis araglarini ve bilgi kaynaklarini bir araya getirme

Kesintilere ve gecikmelere izin verme

Kiyafetler, bakim ve kisisel hijyen gibi goriniimiiniizi her agidan inceleme

Zamaninda gelme

Digerlerinin bakmadigini diisiindiigiiniiz zamanlarda kendinizi nasil sundugunuza dikkat etme

Satis materyallerinizin ve Griinlerinizin dogru imaj ve ¢alismayi diizglin bir sekilde gostermesini saglama

NOTLAR:
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HEDEF Puani

Bu sonuglar, ekibinizin genel HEDEF cevaplarindan gelmektedir: HEDEF
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%

1.75 En Uygun Cevap(lar)
0.75 75%
2.25
1.25 En Az Uygun Cevap(lar)
50%

Dogru insanlari ve Dogru Stratejileri HEDEFLEYIN

Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir:

25%
Dogru gruplan hedeflemek, Griinliniize veya hizmetinize en iyi sekilde parasi yetecek ve
bunlardan en iyi faydayi saglayabilecek organizasyon kategorilerini ve tirlerini ve en iyi
misteri adayi gruplarini tespit etmeyi igerir. -

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

Stratejiler, bir itibar ve marka konumlandirmasi olusturmayi ve (riiniiniz igin talep
olusturma ve Urintnizin dagitimi konusunda uyguladiginiz yaklagimlari segmeyi igerir.
Taktikler, satis firsatlarini yaratmak icin dogru yollarla dogru kisileri aramayi igerir.

Dogru Pazarlari ve Dogru Yontemleri HEDEFLEME

Dogru Pazarlari Hedefleme
Burada, Dogru Pazarlari Hedeflemenizi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

Uriin satis istatistiklerinizi calisarak pazar ve rekabet analizi yapma

ideal misterinize yonelik anlasilir bir profil araciligiyla en biiyiik potansiyel alici havuzlarini tespit etme
Her bir pazar segmenti icerisinde her bir Grlinlin satis potansiyelini analiz etme
Hesaplari siralama

Kapsamli bir pazar profili olusturma

“Hedeflerinizin” listesini olugsturma ve bilgileri nasil aldiklarini tespit etme
“Hedeflerinizin” nerede bulustugunu, ait olduklari gruplari ve okuduklari yayinlari bulma
Organizasyon igerisinde karar verme yetkisine kimin sahip oldugunu bilme

Karar vericiler agisindan belirleyebileceginiz en 6nemli ihtiyaglari digerlerinden ayirma
Her bir potansiyel misteriyi degerlendirmek igin gegerli bir stireci takip etme

Karar verici olmayan kisilerle ve kapi gorevlileriyle cok az zaman harcama

Guvenilirligi en iyi saglayabileceginiz kisiye ulastiginizdan emin olma

Musteri adaylari olusturma ve bu adaylara tanitimlari ulastirma

Sonu olmayan bir gelecegin potansiyel misterileri akisi kurarak nitelikli referanslar alma
Gugli referanslar ve onaylar alma
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Dogru Yontemleri Hedefleme
Burada, Dogru Yontemleri Hedeflemenizi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi
alanlar bulunmaktadir:

Secili pazarlarda hangi itibar ve marka kimligine sahip olmak istediginizi belirleme

itibari veya konumu elde etmek igin ihtiyac duyacaginiz “mesleki varliklari” tespit etme

Kullanilacak olan arag karisimini ve satis yaklagimlarini se¢me

Tanitim ve reklam igin ihtiya¢ duyulan kaynaklari edinme

Uriinlerinize yénelik ilgi ve istek uyandirmak icin devam eden bir siirece sahip olma

Pazarlariniza ulasim i¢in en iyi dagitim yontemlerini se¢me

E-mail, internet Uzerinden pazarlama, sosyal medya, telefon aramalari ve diger araglarin kullanimini koordine
etme

Yapilacak olan satis aramasi sayisini ve tiirini se¢me

Bir sirkete veya sektore en iyi ne sekilde niifuz edilecegini tespit etme - 6nce kim aranacak, kullanilacak satis
cekicilikleri, sunulacak trtinler, yapilacak teklifler, ilk aramayi kim yapacak, bir satistan digerine kolay bir sekilde
nasil ilerlenecek ve misteri adayi basina kag arama yapilacak

En az ¢abayla karar vericilere ulagsmak icin yontemler gelistirme

Baskalari veya komiteler araciligiyla nasil satis yapilacagini 6grenme

ikna edici bir “asansér konusmasina” ve essiz bir deger énerisine sahip olma

Cesitli satis kancalarinizi ve acils ifadelerinizi bilme

Uygun bir sekilde numune ve Ucretsiz hediye kullanma

Teklifiniz icin kapilari ve zihinleri agacak glivenilirlik ve gliven ile misteri adaylariniza en iyi nasil ulasabileceginizi
belirleme

NOTLAR:
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BAGLANTI Puani

Bu sonuclar, ekibinizin genel BAGLANTI cevaplarindan gelmektedir: BAGLANTI
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%

2.25 En Uygun Cevap(lar)
1.00 75%
1.00
1.75 En Az Uygun Cevap(lar)
50%

Entelektiiel ve Duygusal Olarak BAGLANTI KURUN
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir:

25%
Guvenilirlik, misteri adayina kendinizi gecerli bir kaynak olarak tanitmayi igerir.
Aktivite, dogru sayida ve tiirde satis kontagini icerir.
iliski, kisilik farkliliklarini ve satin alma tarzlarini anlamayla ilgilidir. .

Given, giiven olusturma ve iliskinin heyecanini ydnetmeyle ilgilidir.

Entellektiiel bag gelistirme ve Duygusal bag gelistirme

Entellektiiel bag gelistirme
Burada, Entellektiiel bagi iyilestirmeye yardimci olmak {izere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

Uriin veya hizmet gesidinizle misteri adayiniza yardimci olmak icin 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 miusteri ile iletisime gectiginizde 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 tlrl ve sayisini belirleme
Telefon aramalari, e-mail yazismalari, mektuplasma, kisisel aramalar ve canl gosterimler gibi gercek satis
kontaklari ile her giinii doldurma konusunda bir disiplin gelistirme

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

Sizinle is yapmanin akillica oldugu hissini vermek tzere misteriler icin stirdiiriilebilir bir kaynak haline gelme
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Duygusal bag gelistirme
Burada, Duygusal bagi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar bulunmaktadir:

Bilgileri nasil isledikleri ve baskalari ile nasil iliski kurduklari hakkinda bilgi almak Gzere insanlari okumayi 6§renme
Miusteri adayinin temposunu ve tarzini eglestirme

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

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

Diyalog icerisinde iyimserligi ve cesaretlendirmeyi siirdiirme

Satin alma ihtiyacini uyandirirken korku seviyelerini diisiik tutma

Gerginligin ne zaman artmasi ve ne zaman artmamasi gerektigini fark etme

iliski gerginligi ve gdrev gerginligi arasindaki farki bilme

Mdsteri adayinin ihtiyacglarina ilgi gésterme ve misteri adayina bir birey olarak saygi gosterme

Kendi satis pozisyonunuzu zayiflatmadan rakiplerinize saygili olma

Sosyal arkadaslik ve is arkadashgi arasina nasil gizgi cekilecegini bilme

NOTLAR:
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DEGERLENDIRME Puani

Bu sonuclar, ekibinizin genel DEGERLENDIRME cevaplarindan gelmektedir: DEGERLENDIRME
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%

2.50 En Uygun Cevap(lar)
1.00 75%
0.75
1.75 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Durumsal ihtiyaglari ve Kisisel ihtiyaglari DEGERLENDIRME
Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir:

25%
e Derinlemesine inceleme, dogru sorulari sorarak dogru cevaplari alma konusunda
becerikli olmaktir.
e Analiz etme, ihtiyaclari ve firsatlari tespit etmektir. o

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

Durum ve Kisi DEGERLENDIRMESi

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

e Neyi merak edecegini bilme

e  Bircok soru ve sorgulama teknigi tiriini anlama

o 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 kagabilecek 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 secenekleri tespit etme

e  Kullanabileceginiz kaynaklari toplama ve analiz etme

e  Misteri adayinin satin almasi icin ek gerekceler bulma

e Satin alma karari igerisinde rol oynayan gesitli kisilerin rollerini bilme

Telif Hakki © 2025 A24x7 TUm Haklar Sakhidir. 13
Company Name Here 555-555-5555  www.YourWebsite.com



Sales 1Q

Plus Team

Kisi Degerlendirmesi
Burada, Kisi Degerlendirmesini
bulunmaktadir:
e Musteri adayi agisindan en glgli cazibeyi iceren en 6nemli Girlinleri bulma
e Neye ihtiyac duyduklari ve ne istedikleri arasindaki boglugu tespit etme
o  Onyargilarini ve bakis agilarindaki 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 icin en iyi
yollari gorme
e  Hislerinin ve duygularinin 6nemine saygi gdosterme
e Nasil yardimci olabileceginizle ilgilenme
e Sahip olabileceginiz rahatsiz edici dinleme aliskanliklarini ortadan kaldirarak etkin bir sekilde dinleme
e insanlarin sizinle acik bir sekilde konusmasini saglama
e Kisilik tipi, kisisel hiz, entelektliel kapasite, degerler, gliven seviyeleri, hayaller, tutkular, korkular ve endiselerdeki
farkliliklarin farkinda olma
e Kendi hizinizi veya tercihlerinizi, misterinin hizina ve tercihlerine uyumlu hale getirme
e Kendi butlinlGginizu korurken farkli insanlarla farkli sekillerde islem yapma

yilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar

NOTLAR:
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COzUM Puani

Bu sonuglar, ekibinizin genel C0ZUM cevaplarindan gelmektedir: ¢cOzUm
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%

1.50 En Uygun Cevap(lar)
2.50 75%
1.50
0.50 En Az Uygun Cevap(lar)
50%

Miisterinin Sorununu Cézme - Egitme ve isbirligi Yapma
Bu alandaki sorular sunlari 6lcmektedir:

25%
e Sunus, ikna edici bir sunum yapabilme kabiliyetinizdir.
o lgiyi Gosterme, miisterinin satin alma neticesinde elde edecegi faydaya dair ikna edici
delildir.
0%

o Kisisellestirme, musterinin yapmis oldugunuz teklifin degerini anlamasi ve hissetmesidir.
e Dahil Etme, misterinin aradigi ¢6ziime bulma sirecine katilmasini saglamaktir.

Miisterinin Sorununu COZUN - Egitim ve isbirligi

Aliciy1 Egitme
Burada, Aliciyi Egitmeyi iyilestirmeye yardimci olmak lizere 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
o Dikkat dagiticilara ve s6zlin kesilmesine profesyonel olarak tepki gésterme
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 ilgiyi cekme ve zamaninda baslama ve bitirme
e Sunumlarda gercekten iyi olma ve satis faaliyetlerinizi yliksek tutarak bunu siklikla yapma
e Musteriye sagladiginiz degeri belgelendirme ve bununla ilgili kanit sunma
e  Sunumunuzu musterinizin hedefleri, ilgi alanlari, dncelikleri, ihtiyaglari ve degerleri ile iliskilendirme
e  Kisinin sahip oldugu sey ve sizden alabilecegi sey arasindaki boslugu vurgulama
e  Musterinin elde edecegi sonucu nicelendirme
o Deger birimleri olusturma - misterinin ihtiyaglarindan bir tanesini ele aliniz, misterinin bunun 6énemli oldugunu
kabul etmesinin sagladigi destekle birlikte teklif ettiginiz bir 6zelligi, bu 6zelligin saglayacagi faydalari, musterinin
elde edecegi faydalarin degerini bu degeri saglayabileceginize dair bir kaniti belirtiniz
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Alciyla isbirligi
Burada, Aliciyla isbirligini iyilestirmeye yardimc olmak iizere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:

Ozellikler yerine faydalari ve ¢6ziimleri satma

“llgiyi gbsterme” siireci icerisinde yer alan deger birimlerini sunma

Musterinizle dogrudan iliskisi bulunan hikayeler ve 6rneklerle anlatmak istediklerinizi agiklama
Musteriye alacaklari degeri gbsteren gosterimler yapma

Mdsterinin adini ve sirket adini uygun oldugu sekilde kullanma

Sunumunuzda yerel ve giincel Grlnlerden, kisilerden ve konulardan s6z etme

Sorulara cevap verirken misterinin kendi kelimelerini kullanma

Satisl yapmaniza yardimci olma konusunda msterinin destegini alma

Gosterimdeki adimlardan bazilarinin tamamlanmasina misteriyi dahil etme

Bir noktayi agiklamak icin olumlu-olumsuz rol yapma tartismasi belirleme

Sorunun ¢oziimiinde ikna edici olmak yerine bir partner olarak hareket etme

Kendinizi misterinin konumuna koyma ve onun savunucusu olarak konusma

Sunabileceginiz faydalari incelemelerine yardimci olmak Gzere bir dizi soruyla yénlendirme yapma
Bir plan olusturmak igin birlikte ¢alisma

Teklifinizi baska kisilere sunacaklarsa, etkili bir sunum hazirlamalari ve sizi desteklemeleri konusunda musteri
adayina yardimci olma

Sizin adiniza baskalarina satis yapmak icin kullanabilecekleri materyalleri bir araya getirme

NOTLAR:

Telif Hakki © 2025  A24x7 TUm Haklari Sakhdir. 16
Company Name Here 555-555-5555  www.YourWebsite.com



Sales 1Q

Plus Team

TEYIT Puani
Bu sonuglar, ekibinizin genel TEYIT cevaplarindan gelmektedir: TEYIT
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%
2.00 En Uygun Cevap(lar)
1.50 75%
0.75
1.75 En Az Uygun Cevap(lar)
50%
Coziimii ve Satin Almayi Teyit Etme
Bu alandaki sorular sunlari 6lgmektedir:
o Ozetleme, faydalarin 6zetini vermektedir ve misteriniz icin sonraki adimlari s
belirlemektedir.
e Pazarhik Etme, cogunlukla musterinin endiselerinin fiyatinizda indirime gitmeden
0%

¢Ozulmesidir.

Sorma, net bir sekilde satin alma isleminin yapilmasini talep etmek ve kisinin evet
demesini kolaylagtirmaktir.

Teyit Etme, resmi satin alma taahhidini almaktir.

Cozuimii Teyit Etme ve Satin Almayi Teyit Etme

Cozimu Teyit Etme
Burada, Coziimii Teyit Etmeyi iyilestirmeye yardimci olmak lizere incelenecek bazi alanlar bulunmaktadir.

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

Uriin{ satin alma ve satin almama istatistiklerini karsilastirma

Satin almak isteme gerekgelerini gbzden gecirme

itirazlara ve endiselere etkin bir sekilde yanit vererek endiseleri ortadan kaldirma

Kararin igerisinde yer alan diger kisilerden destek alma

Satin alma kararina yonelik biyik ve kiigiik her tiirli onayi alma

Taahhidi kolaylastirmak icin gérus sorulari, nabiz 6lgme ve kiiglk ayrintilari teyit etme yontemlerini kullanma
Bir anlagsmazlik durumunda muhalif olmak yerine ¢6ziim bulmaya yonelik isbirligi yapma
Anlayis ve diplomasiyi etkin bir sekilde kullanma ve ihtiya¢ oldugunda 6zir 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 cesitli konularda konumlarinizi karsilastirma

En yaygin endiselere ve sorulara organize cevaplara sahip olma

Fiyatlar, sartlar ve kosullarla ilgili esnekliginizi bilme

Karisim igerisinde bagis ve hediye kullanimina dikkat etme

Sozlesmelerinizin departmanlar ve kisiler Gizerindeki etkisini dikkate alma
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Satin Almayi Teyit Etme
Burada, Satin Almayi Teyit Etmeyi iyilestirmeye yardimci olmak iizere 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

Taahhut 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 sogukkanhliginizi arttirmak igin taahhiit isteme konusunda baskalariyla prova yapma

Taahhiit isteme seklinizde gizli mazeretleri ve belirsizlikleri ortadan kaldirma

Hangi kelimelerin giicli oldugunu ve hangilerinin giigli olmadigini bilme

Mdsteri adayinin satin almayi kabul etmesini kolaylastirma

Anlasmalari 6zetleme ve spesifik anlagsmalar icin yazili taahhditler alma

Satis goriismesini sonlandirmadan 6nce tiim ayrintilarin Gzerinden gegcme

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

Belgelerin lzerine 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

Miusterinin satin alma konusunda bir taahhiitte bulundugunun tamamen farkinda oldugundan ve kabul ettikleri
tutar, sartlari ve kosullari bildiklerinden emin olma

NOTLAR:
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GUVENCE Puani

Bu sonuglar, ekibinizin genel GUVENCE cevaplarindan gelmektedir: GUVENCE
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%

1.75 En Uygun Cevap(lar)

0.75 75%
1.25

2.25 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.

Memnuniyet Saglama ve Siirekli Sadakat Saglama

Memnuniyet Saglama
Burada, Memnuniyet Saglamayi iyilestirmeye yardimci olmak iizere incelenecek bazi alanlar bulunmaktadir.
e Musteriyi sahiplige dogru yonlendirme
e Sahiplige iliskin belgeleri, kilavuzlari, temel talimatlari, hizmet personeli tanitimlarini, numuneleri, calistirma
prosedurlerine iliskin yardimi ve ilk destegi saglama
e Operator hatasini 6nlemek icin misterinin bazi islevleri sizin huzurunuzda gerceklestirmesini saglama
e  Mevcut musterilerle yillik hesap incelemeleri yapma
e  Performans raporlarini doldurma
e  Misterilerden satin alma veya sahiplik deneyimleri hakkinda geribildirim alma
e Teslimati veya ilk kullanimi kontrol etmek Uizere geri aramalar yapma
e Her seyin sOz verildigi gibi gitmesini saglamak lizere sirketinizdeki diger kisilerin kontrol etme
e Yeni sahipten, deneyimlerini aninda arttirmanizi saglayacak geribildirimler alma
e  Musterinin beklentilerini asan bazi ekstra hizmetler verme
e Sorunlari veya hatalari aninda diizeltme
e Mdusterinin kendisini glivende, ilgilenilmis ve bir uzmanin ellerindeymis gibi hissetmesini saglama
e SOzUnuzi yerine getirme
o  Gelecekte giiven baginin ne kadar giicli olacagini belirleme

Telif Hakki © 2025 A24x7 TUm Haklar Sakhidir. 19
Company Name Here 555-555-5555  www.YourWebsite.com



Sales 1Q

Plus Team

%

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

Musterilere 6nem verdiginizi gdstererek yiiksek hizmet standartlari saglama

Maliyetinizi arttirmadan misteri memnuniyetini arttirmaya yonelik yollar arama

Musterinin Griin sahipliginden daha fazla keyif almasini saglamak i¢in ipuglari ve yeni fikirler paylasma
Ara sira sahsi hizmet aramalari yapma ve periyodik hesap incelemeleri gergeklestirme

Musterilere aldiklari degeri hatirlatma

Msterilerinizi is aileniz olarak gérme ve bunu gésterme

Musteri degerlendirme etkinlikleri dizenleme

Uygun oldugunda yiikseltmeler ve satin alma artislari yapma

Once kisiyi, ardindan sorunu ¢ézerek sorunlari hizli bir sekilde ¢6ziime ulastirma

Hatalarin diizeltiimesine sahsi zaman ayirma ve gerektiginde icten 6zirler sunma

Yanit vermeden dnce tamamen dinleyerek konuyla ilgilendiginizi gbsterme

Kendi pozisyonunuzu agiklamaya ¢alismadan énce misterinin ifadelerini ve hislerini tekrarlama

Bir sorunda duygusal bilesenler olmasina izin verme

Hatalari ve duyarsiz davraniglari 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 dnce yapacaginizi gésterme

NOTLAR:
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YONETIM Puani

Bu sonuglar, ekibinizin genel YONETIM cevaplarindan gelmektedir: YONETIM
PUANI
6 soru icerisinden ekibinizin ortalamasi: 100%

1.25 En Uygun Cevap(lar)
2.50 75%
1.00
1.25 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 s
kullanilmasidir.
e Bilgi Yonetimi, kendinizi etkin bir sekilde yonetmek icin satis kayitlarinin tutulmasi ve
0%

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
ihtiyagc duyuldugunda bir seylerin yapilmasini saglayarak kendi kendine liderlik
edebilmektir.

Satis Potansiyelinizi YONETME - Satisi Yonetme ve Kendini Yonetme

Satisi Yonetme

Burada, Satisi Yonetmeyi iyilestirmeye yardimci olmak {izere incelenecek bazi alanlar bulunmaktadir:

e  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 araglari, sunum ekipmanlari, gésterim modelleri, bilgisayarlar, Miisteri iliski Yonetimi veya Satis Giici
Otomasyonu yazilimlari, online sunum araglar, kendi web siteniz icerisindeki kaynaklar, referanslar ve basaril
satislara veya uygulamalara iliskin vaka calismalari gibi 6nemli kaynaklar bulma ve kullanma

e Arama ve irtibat, sunum ve satis, kar ve musteri koruma ve yeniden siparis ve yikseltme vs. gibi oranlari
arttirmak igin satis kayitlarini tutma ve kullanma

e isinizi yapma maliyetlerini takip etme

e  Glgli ve zayif yanlarinizi bilme

e Sirket 6nceliklerini yonetme

e  Misteri kayitlarini iyi bir sekilde tutma ve elinizdeki bilgileri glincel tutma

e  Web sitesi kullanimini, dogrudan posta veya e-mail kampanyalarinin etkinligini, misteri adayi kaynaklarini, en
¢ok satan Urtnleri, en iyi kar alanlarini vs. takip etme
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Kendini YGnetme
Burada, Kendini Yonetmeyi iyilestirmeye yardimci olmak {izere incelenecek bazi alanlar
bulunmaktadir:
e Omiir boyu dgrenme faaliyetlerinde bulunma
e Kisisel ve profesyonel hedef belirleme ve bunu takip etme
o tibar, 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 agidan 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
e  Kisisel dnceliklerinizi yonetme
e  Kariyerinizde aktif olma
e Onceki sinirlarinizin 6tesine ge¢gme konusunda kendinizi zorlama
e Baskalarinin hizmetinde olabilmek i¢in kendi menfaatlerinizi disarida tutma
o Her gegen glin 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

NOTLAR:
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Firsatiniz
Biraz bekleyin!
isiniz bitti mi sandiniz? O kadar kolay degil!

Bu Sales 1Q degerlendirmesi ekip raporunu tamamlamak icin ayirdiginiz zamandan dolayi sizi tebrik etsek de,
bunun siz ve satis ekibiniz i¢in varis yeri degil, bir baslangi¢ noktasi oldugunu belirtmek istiyoruz. Satis ekibinizi,
satis alanindaki birgok kisiden ayirdiniz. Satisin her bir asamasi hakkinda satis ekibinizin neler bildigini kesfetme
ve onlarin yaklasimlarini baskalarinin en iyi uygulamalariyla karsilastirmak (zere derinlemesine bir calisma
yaptiniz.

Eglence simdi bashyor!

Yeni beceriler lzerinde galisma 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, satis
ekibinizin satis egitimi 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¢ duyacaginiz kaynaklari
olusturduk ve gelistirmeye devam ediyoruz.

Satis ekibinizin faydasi icin, sekiz satis asamasinin her birinin ardindan sunmakta oldugumuz satis iyilestirme
tavsiyelerini dikkatli bir sekilde incelemenizi istiyoruz. Satis alaninda yeni beceriler konusunda artik bilgi
sahibisiniz; simdi ilerleme zamani.

Ugiimiiz de her giin ayri satis kaynagl sistemleri gelistiriyoruz. Ekstra bir arama yapmadan bizim
ogrendiklerimizi 6grenebilirsiniz. Tek yapmaniz gereken sey bizimle baglantida kalmak ve daha fazla deger elde
etmek icin bizi ziyaret 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, goriilebilen veya kesfedilebilen seylerin bir 6lgimidar. Bunlarin degeri ¢ok yiliksek olabilir ve
milyonlarca insan, daha iyi se¢cimler yapmak ve daha iyi bir sekilde harekete gecebilmek i¢in bunlari kullaniyor.

Bu arag, kullanicinin bilgisini test etmek Uzere tarafiniza sunulmustur. Kendi alanlarinda énemli bir statliye 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 IQ Plus (SIQ+)
Degerlendirmesinin olusturulmasinda iste bu deneyim ve ortak bilgelik kullaniimistir.

Bu raporda yer alan bilgiler, ise alim veya gérevlendirme 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 yéniini tartismaya yonelik bir 6zendirici olarak bu raporu
kullanabilirsiniz. Degerlendirmeyi alan kisiler, kendilerini etkileyen konularda profesyonel tavsiye almalidir.

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

Yukarida yer alan feragat ve tazminat, sdzlesmeye dayali bir yikimlilGge, haksiz fiile (ihmal dahil) veya digerlerine
bakilmaksizin dogrudan veya dolayl olarak Sales 1Q Plus (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, miilk hasarlarina veya diger
hasarlara, zararlara veya ytkuamliltklere iliskin hak taleplerine, riicu haklarina, yukimlillklere, taleplere veya davalara
uygulanacaktir. Gruba s6z konusu hasarin olasiligi konusunda bilgi verilmis olup olmadigina bakilmaksizin, Grup higbir
sekilde kar kaybindan veya diger dolayl hasarlardan veya bir Gglincii sahsin tarafiniza sunmus oldugu hak taleplerinden
yukidmli olmayacaktir.
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