SATIS EGITIM MODULU

LK
TEMASIN
GcUCU

Dijital Talebi Satisa Donusturen Ilk 5
Dakika Stratejisi




MUSTERI YOLCULUGU
Dijital Talep
Nedir?

Google ve sosyal medya

mecralarindan gelen musteriler
arastirma evresindedir. Ilgileri
yogundur ancak streleri kisithidir. Ilk
ulasan guveni kazanir.




PSIKOLOJiK SUREG

Musteri Talebi Geldiginde Ne Olur?

* Miusteri formu doldurur ve beklentiye * Profesyonel bir telefon ve teklif bekler.

irer. .. :
5 * Karar verme sureci ilk saniyelerde

* Hizla birkag firma ile daha gortiisme baslar.

egilimindedir.



ALTIN KURAL

[k 5 Dakika
Kurali

Musteri talebi biraktigr andaki
sicaklik, satisin en yuksek oldugu
andir. 1k ulasan firma; daha fazla

guven olusturur ve randevu sansini
%80 artirir.



ZIHINSEL ANALIZ

Musterinin Cevap Aradig1 Sorular

Musteri telefonu actiginda bilingaltinda su dort soruyu sorar:

"Kim benimle ilgilenecek?"

"Talebim dikkate alindi1 mi?"

"Gergekten profesyonel bir firma mi?"

"Dogru yonlendirilecek miyim?"



"[lk telefonun amact satis yapmak degil, sarsilmaz
bir giiven insa etmektir.”



ETKILI DIYALOG

Profesyonel Senaryo

"Merhaba Ahmet Bey, ben Solimpeksten
Mehmet. Is1 pompasi talebiniz ulasti, su
an goriismek icin wygun musunuz?"

Bu yaklagim, musterinin zamanina sayg1
duydugunuzu ve profesyonelliginizi kanitlar.




NE YAPILMAMALI?

Hatali Yaklagim
Ornegi

"Merhaba, iiriinle ilgilenmissiniz. Ka¢ kW
cthaz diginiyorsunuz? Hemen fiyat
verelim."

Henuiz gtiven olusmadan teknik detaylara
girmek musteriyi kacirir.

i~




IHTIYAC ANALIZI

[k 5 Dakikada Altin Sorular

Is1 Pompasi Icin: Gunes Enerjisi (GES) Icin:
- Eviniz ka¢ metrekare? - Ortalama elektrik faturaniz ne kadar?
- Hangi sehirde bulunuyor? - Cat1 tipiniz nedir?

- Tasarruf mu yoksa konfor mu o6nceliginiz? - Miulkiyet durumu nedir?



KRITIK UYARILAR

Yapilmamasi Gereken Hatalar

Urtunu Anlatmaya Baglamak: Once dinleyin, sonra ¢6zim sunun.
Hemen Fiyat Vermek: Deger olusturmadan verilen fiyat pahali gelir.
Teknik Detaya Bogmak: Musteri teknik degil, fayda odaklidir.

Rakipleri Kotulemek: Kendi kalitenize odaklanin, guven verin.



ILETISIM DENGESI

Aktif Dinleme

Basarih bir satig temsilcisi vaktinin
%70'ini dinleyerek, %30'unu
konusarak gecirir. Musterinin
ihtiyaclarini anlamak, dogru ¢oziimu
sunmanin tek yoludur.




PROFESYONEL DIL

Guven Kazandiran Ifadeler

"Size en dogru ¢ozumu sunmak icin..." "Bu durumu birlikte degerlendirelim."

"Thtiyaciniz1 tam anlamak isterim." "Size yardimci olmak i¢in buradayim."



SONRAKI ADIM

Randevuya Gecis

"Verdiginiz bilgiler icin tesekkurler.
Sistemin verimliligini netlestirmek
icin kisa bir kesif planlayalim mi?"

Belirsizligi ortadan kaldirin ve sureci yonetin.




KARSILASTIRMALI ANALIZ

Basar1 vs. Basarisizlik

Hatali Stireg

Skor

Ideal Suirec

100

Skor

Given

Hiz

Satis




OZET VE BASARI FORMULU

"Muistert ilk vriini degil, once giiven
veren kisiyi satin alir.”

Hizl1 Donus + Aktif Dinleme = Yuksek Donusum



