EGITIM PROGRAMI

TELEFONL
A SATIS
USTALIGI

Dijital Talepten Satisa Dontisum
Teknikleri

Solimpeks Dijital Bayi ve Satis Akademisi




Egitim Kimler Icin?
= Dijital Bayiler
= Satis Temsilcileri

= DBolge Satis Sorumlular

a Cagr1 Merkezi Personelleri ve Bayi Sahipleri



AMAC VE SURE
Egitimin
Hedefleri

Dijital reklamlardan gelen musteri
taleplerinin telefonda profesyonel
sekilde yonetilmesini saglamak,
randevu oranlarini artirmak ve satig
kapatma becerilerini gelistirmek.

45 40

DAKIKA EGITIM
SURE SLAYTI




BOLUM 1

TELEFON NEDEN HAILA EN
GUCLU SATIS ARACIDIR?



BOLUM 1

Dijital Talebin Psikolojisi

Musteri Beklentisi

Hizl1 ¢6ziim ve profesyonel yaklasim
bekler.

Guven Faktoru

Ses tonu, guvenin en hizli inga aracidir.

[1k Temas

Marka algisinin olustugu en kritik andir.

Ustunluk

WhatsApp ve e-postadan daha kisisel ve
ikna edicidir.



rn

stert tirtini satin almadan énce
saticrya giivven duyar.”

ANA MESA]



BOLUM 2

ILK 5 DAKIKA KURALI



HIZ VE ETKI

Z.amanin
Maliyeti

Ol. Hizl1 Geri Donusun Etkisi
Talebin sicaklig1 gecmeden ulagsmak
donusum oranini 7 kat artirir.

02. Ge¢c Donusun Maliyeti
Musteri supheye duser veya
rakiplere yonelir.




AVANTAJLAR

I1k Ulasan Firmanin Gucu

Guven Hatirlanma
Profesyonellik gostergesi. Zihinde ilk yer edinme.
Randevu Satis Kapatma

Stureci ilk baslatan olma. Psikolojik usttnluk.



BOLUM 3

MUSTERI PSIKOLOJISIENI ANLAMAK



DUYGULAR

Musteri Ne
Hisseder?

Risk Algis1




BEKLENTILER

Musteri Ne Duymak Ister?

GUVEN UZMANLIK cOzZUM SAMIMIYET



BOLUM 4

TELEFON GORUSMESININ 5 ANA HEDEFI



STRATE]I

Temel Hedefler

1. Guven olusturmak

2. Ihtiyac1 anlamak

3. Bilgi toplamak

4. Randevu olusturmak

5. Sonraki adimi1 planlamak

Vurgu: Ilk goriismenin amact satis yapmak
degildir.




BOLUM 5

MUKEMMEL TELEFON ACILISI



ORNEK DIYALOG

"Merhaba Ahmet Bey. Ben Solimpeksten Mehmet.
Ist pompast ile 1lgili bilgt talebiniz bize ulasti. Su
anda gorismek 1¢in wygun musunuz?”

ISIM KULLANIMI  TANITIM « REFERANS  IZIN ALMA



BOLUM 6

KACINILMASI GEREKEN HATALAR



KRITIK HATALAR

Fiyat Odaklilik Monolog
Hemen fiyat vermeyin. Stuirekli konugsmaktan kag¢inin.
Teknik Bogma Negatif Rekabet

Asir detaya girmeyin. Rakipleri kotilemeyin.



BOLUM 7

AKTIF DINLEME SANATI



DENGELI ILETISIM

307% 70%

KONUS DINLE

Kullanilacak Ifadeler:

* Dogru mu anladim?

* Biraz daha acabilir misiniz?

* Bu konu sizin i¢cin neden onemli?




BOLUM 8

GUCLU SORU SORMA TEKNIKLERI



TEKNIKLER

Acik Uclu Kapal1 U¢lu
Bilgi toplamak igin. Onay almak igin.
Yonlendirici Derinlestirme

Faydaya cekmek icin. Ihtiyaci kazimak icin.



BOLUM 9

ISI POMPASI GORUSMESI IHTIYAC ANALIZI



ANALIZ SORULARI

* Eviniz ka¢ metrekare?

» Hangi sehirde?

¢ Su an nasil 1sin1yorsunuz?

* Enerji maliyetiniz ne kadar?
* Sicak su ihtiyaciniz nedir?

e Tasarruf beklentiniz nedir?




BOLUM 10

GES GORUSMESI IHTIYAC ANALIZI



ANALIZ SORULARI

e Elektrik faturasi tutari
 Cat1 alan1 ve yonu
» Mulkiyet durumu

* Gelecek tuketim ve elektrikli arag
plani




BOLUM 1

SOSYAL S TILLERI TANIMAK



PROFILLER

1. Analitik 2. Surucu
Veri ve mantik odakl. Sonug ve hiz odakl.
3. Ifadeci 4. Dostane

Prestij ve vizyon odakl. Guven ve iligki odakl.



BOLUM 12

ANAHTAR KELIMELERLE ETKILEME



STRATEJIK KELIMELER

Analitik

Verimlilik, Performans, Geri Donus
Suresi

Surucu
Sonug, Hiz, Lider Teknoloji




STRATEJIK KELIMELER

Ifadeci

Prestij, Konfor, Modern Yasam

Dostane
Guven, Destek, Garanti




BOLUM 13

TELEFONDA GUVEN OLUSTURMA



SINYALLER

Satin Alma Sinyallerini Yakalamak

e Kurulum ne kadar suruyor?
» Garanti suresi nedir?
« Odeme plani nasil?

* Ne zaman baslayabiliriz?



BOLUM 15

ITIRAZ YONETIMI



SENARYOLAR

Fiyat Yuksek Dusunecegim
Deger ve tasarruf vurgusu. Belirsizligi netlestirin.
Rakip Teklif Esimle Konusacagim

Kalite farkini gosterin. Ortak kesif onerin.



ACILIYET & RANDEVU

Alternatifli
Teknik

"Carsamba mi daha wygun olur

Persembe mi?"

Beklemenin maliyeti ve kampanya
takvimi ile etik aciliyet olusturun.




TAKIP SISTEMI

Zaman Akis1 Stratejisi




ODOO CRM

Surec¢ Yonetimi

Arand:

Randevu Alindz

Teklsf Verildi

Kazanildy




UYGULAMA

Rol Oyunlari (10
Senaryo)

Is1 Pompasi Talebi ¢« GES Talebi ¢ Fiyat
Itiraz1 » Kararsiz Musteri « Rakip Teklifi
Aciliyet Olusturma ¢ Randevu Alma ¢ Satin
Alma Sinyali » Kesif Planlama ¢ Satig
Kapatma




ALTIN FORMUL

Daha Fazla Randevu + Daha Fazla Satis

"Telefonun diger ucundaki kisi bir miister: degil, ¢oziim arayan bir

insandir. Once giiven kazan, sonra satis gelir."

Tesekkiirler!



