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SANAL SUNUM, DUNYANIN HERHANGI BIR YERINDEKi
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KOTA VEYA SATIS HEDEFi, BIR SATIS GOREVLISININ BELLI BIR
TAMANDA ELDE ETMEYi UMDUGU GELIR MIKTARIDIR.
KOTAYLA CALISMAK, ALACAGINIZ KOMISYONU HESAPLAMANIN
EN KOLAY YOLUDUR.
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GiRi$

is diinyasinin diger tiim sektorleri gibi, satis sektdrii de de-
gismektedir. GUnumuziin son derece rekabet¢i pazarinda,
ylksek hizli iletisim, sosyal medya ve degisken ekonomik ko-
sullarin da eklenmesiyle, yetenekli ve basarili satis gorevlileri
ylksek talep gormektedir.

Satis 101, satig stirecini agik ve anlasilir bir sekilde anlatir.
Belki meslege yeni basladiniz ya da baglamayi diistintiyorsu-
nuz. Belki de yillardir bu isi yapiyorsunuz veya satis teknikle-
rini mevcut roliiniize entegre etmeniz gerekiyor. Satisla iligki-
niz ne olursa olsun, bu kitap size nasil daha iyi olabileceginizi
gosteren faydali ipuglan sunar.

Oziinde, satis isi diger insanlarla iyi baglantilar kurmakla
ilgilidir. lyi satis gérevlileri bunu kendi kisiliklerini kazanca
donustirerek basarirlar. Satis gorevlilerinin birbirlerinden bu
kadar farkli yaklagimlar kullanmasinin nedeni budur. isin pif
noktasi, kendi kisilik 6zelliklerinize uygun satis taktiklerini bul-
maktir; bunlar misteriler ve potansiyel musterilere karsi ken-
diniz olmanizi saglayacak taktiklerdir. iyi bir satisci olmak ekip
¢alismasiyla ilgilidir. Bu, sattiginiz Girin veya hizmete dogru
yaklasimi bulmak, misterilerden gelen itirazlarn ve engelleri
asmakla ilgilidir. Son derece basarili gegen bir ayin size ertesi
ay dinlenme hakki vermedigini aklinizda tutarak sirketinizin
hedeflerine odaklanmalisiniz.

Bu kitap, size sunumunuzu sekillendirmekten soguk ¢agri-
ya ve cevrenizi genisletmeye kadar iyi bir satis gorevlisi olma-
niz i¢in gereken temel ayrintilan sunar. Kitap boyunca, neyi
yapmaniz gerektigini ve nelerden kaginacaginizi gosteren
dizinelerce 6rnek bulabilirsiniz.




Satis 101

Burada verilen temel ipuglarini ve pif noktalarini kendi
tercihlerinize ve durumunuza gore uyarlayabilirsiniz. Bu fikir-
ler, miikemmel senaryolar, sunumlar, e-postalar ve bir satis
elemani olarak basaril olmak icin gereken diger her seyi olus-
turmak icin ihtiyaciniz olan yapitaslandr.

Hepsi Satis 101°de. Haydi baslayalim!
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BOLUM 1

SATISIN TEMEL ADIMLARI

Eger satis alaninda ¢alismayi diisiiniirseniz, bazi beceriler edinip
bunlara hakim olmaniz ve kariyeriniz boyunca bunlari gelistirme-
ye devam etmeniz gerekir. ilk zamanlarinizin sorunsuz ge¢mesi
icin, henliz satis isine girmeden baz hazirhklar yapmaniz gerekir.
Satig gorevlileri, potansiyel musterilerin bulunmasindan mevcut
musteriden referans istemeye kadar, satisa giden her adimi bilme-
lidirler. Satis dongiistine hakim olursaniz, potansiyel misterileri-
nizi kendi satis diizeninize gore sorunsuz bir sekilde ilerletebilir
yada isler ciddi sekilde yanls gittiginde ne yapacaginizi bilirsiniz.
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SATIS SiZiN iCIN UYGUN MU?
Satis isi Aslinda Nasildir?

Kliselere gore, bir satis gorevlisi sorunsuz bir konugmaci, sosyal
ve herkesi her seye ikna edebilir olmalidir. Gergekte ise, bu tiir bir
satis elemani nadiren yildizlasir. Kidemli bir satis miidirinin be-
lirttigi gibi, “satis gorevlilerinin bir agzi ve iki kulagr vardir ¢linku
kulaklarinizi agzimzin iki kati sikhkta kullanmaniz gerekir”. Asagi-
daki 6zellikler, iyi (ya da daha iyi, en iyi) bir satis elemani olmak
istiyorsaniz gergekten dnemli olanlardir.

DOGRULUK

Dogruluk tiim profesyoneller i¢in dnemlidir, ancak saticilar icin iki
kat onemlidir. Saticilar gercegdi golgeledikleri ve etik davranma-
diklanyla ilgili talihsiz bir ine sahiptirler, bu yiizden 6zel olarak
¢aba gostermeli ve elestirilemez olmalisiniz.

Dodru bir satisci olabilmek igin hem ahlaki hem de etik ilkelere
uygun hareket etmek gerekir. Ahlaklilik, kisinin i¢sel ahlak kuralla-
rina goére dogru olani yapmayi se¢mesi; etik ise isvereniniz dahil
olmak lizere diger yetkililer tarafindan belirlenen kurallara uymak
anlamina gelir. lyi bir satiscinin her ikisine de uymasi gerekir.

Ahlaki ve etik degerler arasinda bir celiski oldugunda ya da
yapilacak dogru seyin ne oldugundan emin degilseniz, satisin yol
gosterici ilkesini hatirlayin: Her zaman mdsterinin ihtiyaglanni ilk
siraya koyun.

lyi bir satis gorevlisi, musterileri kendileri i¢in uygun olmayan
Grlin veya hizmeti almaya ikna etmeye ¢alismaz. Potansiyel mus-
terilerin en 6nemli ihtiyaglarini tespit etmelerine ve bu ihtiyaglari
karsilayacak bir Griin bulmalarina yardimci olur.
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Satis Sizin icin Uygun mu?

Satig gorevlisi olarak, calistiginiz sirketi temsil edersiniz. isini-
zin bir kismi, sirketinizin eylemleriniz yoluyla itibar kazanmasina
yardimai olmaktir. Satis aslinda doktorluk ya da polislik gibi bir hiz-
met isidir; alaninizi bu sekilde degerlendirirseniz, dogrulugu 6n
planda tutmak konusunda zorluk yasamazsiniz.

EMPATI

Empati, baskalarinin duygularini anlama ve paylasma yetenegi-
dir. Bir satis gorevlisi olarak her giin onlarca, hatta yizlerce kisiyle
konusacaksiniz. lyi satis gérevlileri, bu temaslarin her birini karsi-
larindaki kisi i¢in olumlu birer deneyime dondlstirebileceklerini
bilirler. Empati, olumlu iletisimin temel tasidir: Konusmay kars
tarafa yararh olacak sekilde yonlendirmenize olanak sagdlar.
Empati kurabilen satig¢ilar dikkatlice dinler ve agik uglu sorular
sorarlar, boylelikle misteri adaylarinin ve misterilerin ihtiyaclari-
ni ortaya ¢ikartirlar. Her tiirden insanla iliski kurabilir, bagkalarnnin
kendilerini rahat ve giivende hissetmelerini saglayabilirler. Diger
insanlara yardim etmeyi gercekten dnemserler; bu nedenle miis-
terinin sorununu ¢6zecek dogru uriin veya hizmeti bulmaktan bi-
yik memnuniyet duyarlar.
manda yaptiginiz isten keyif almaniza da yardimci olur. insanlara
yardim etmeyi seviyor ve bu sayede kendinizi iyi hissediyorsaniz,
hem daha mutlu biri hem de daha etkili bir satis¢i olabilirsiniz.

KARARLILIK

Satis zor bir istir. Pek ¢cok musteri satis gorevlilerine karsi artik o
kadar umursamaz hale gelmistir ki, séylediginiz her seye otomatik
bir sekilde, “Hayir, tesekkdrler,” derler. Bu duvari yikmak ve boyle
bir potansiyel misterinin glivenini kazanmak zaman, enerji ve
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Satis 101

kararliik gerektirir. Bunu basarmanin 6nemli bir kismi da temas
noktalari olusturmaktir.

Temas noktasi, bir satici (6rnegin sirketiniz) ile potansiyel ali-
cinin temasa gectigi her andir. Satisgi olarak, potansiyel ya da
glincel musterilerle herhangi bir sekilde iletisim kurdugunuzda
temasta bulunmus olursunuz; yalnizca sosyal medyada bir gon-
deri paylasmis olsaniz bile. Bununla birlikte, bir msteriyi bir sey
satin almaya yonlendirmek onlarca, hatta yiizlerce temas noktasi
gerektirebilir.

Temas Noktalar

Temas noktasi, televizyonda bir reklam gérmek veya bir girketin
web sitesini ziyaret etmek kadar basit olabilir. Satig temas noktala-
n, en etkilesimli olanlardandir ve satin alma dongiisinde 6zellikle
6nemli bir noktada meydana gelir, bu yiizden genellikle ¢ok 6nem-
lidirler.

Kararli satis gorevlileri ilk birka¢ temas noktasinda potansiyel
musteriyi harekete gegirmekte basarisiz olsalar dahi vazgegmez-
ler; birkag hafta sonra kendilerine ulasmak izere miisterinin kay-
dini tutar ve bir sonraki misteriye gegerler.

isler kotiiye gittiginde ve herhangi bir satigi kapamak icin mii-
cadele ederken, azminiz bu ¢okisi zarar almadan atlatmaniza
yardimci olacak tek sey olacaktir. Kararl olmaniz, ayrica ic iliskiler
konusunda da yardimar olabilir. Ornegin, satis yoneticinizi kota-
nizin olagandisi bir sekilde yiiksek oldugu konusunda ikna etme-
ye calisiyorsaniz, bunun icin muhtemelen birden fazla girisimde
bulunmaniz gerekecek. Kararlihginiz, istediginizi elde edinceye
kadar ya da en azindan bir uzlasmayi yonetene kadar denemeye
devam etmenize yardimai olur.
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TEMEL SATIS BECERILERI

Bir Satis Gorevlisinde Olmasi Gereken Nitelikler

Onceki boliimde belirtilen tiim énemli dzelliklere sahipseniz, o za-
man baslamaniz igin bir engel yok demektir. Ancak iyi bir satis go-
revlisi olmak i¢in, bazi 6grenilen becerilere de sahip olmaniz gerekir.

iLETiSIM

Satis gorevlileri zamanlarinin ¢ogunu bagskalarnyla konusarak ge-
girirler: potansiyel musteriler, miisteriler, diger boélimlerden ¢ali-
sanlar, yoneticiler vs. Genelde bu konusmalarda, karsinizdaki kisiyi
bir seyler yapmaya ikna etmeye calisirsiniz. Bu, isinizi iyi yapmak
icin iletisim konusunda yetenekli olmaniz gerektigi anlamina gelir.

iletisim, yalnizca siz konusurken gerceklesmez; ayni zamanda
iyi bir dinleyici olmaniz da gerekir. lyi iletisimciler, insanlan nasil
konusturacaklarini bilirler; insanlan konusturur, duyduklarindan
onemli ayrintilan secer ve bunlari ilgi uyandiran bir tartisma orta-
mi olusturmak Gzere kullanirlar.

Satis icin mikemmel bir konusmaci olmaktan ¢ok, miikemmel
bir dinleyici olmak ashnda daha énemli ve faydaldir. Potansiyel
musterinin 6zglirce konusmasini sadlayabilirseniz, satin almak is-
tedigi Gruin kendiliginden dile getirdigini gorirsiiniz.

UZMANLIK

Basarih satis gorevlileri, sattiklar Grin ve hizmetler izerinde uz-
mandirlar. Unutmayin, bir satis gorevlisi olarak sizin isiniz potan-
siyel musterileri, sorunlarini ¢ézecek Griinlerle eslestirmektir. Hem
sattiginiz Grinleri hem de miusterilerinizin diizenli olarak karsilas-
tig1 sorunlari anlamadiysaniz, bunu iyi yapamazsiniz.
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Satig 101

Uriin bilgisi, satis elemanlarinin edinmesi gereken ilk ve en te-
mel uzmanlik diizeyidir. Bilfiil satis yapmadan once, Griinleri tim
yonleriyle bilmeniz gerekir. Bu, sadece kullanim kilavuzu okumak
anlamina gelmez; bu yalnizca baslangi¢ olabilir. Miimkiinse, satti-
giniz Granleri kullanmaniz; hatta mimkin oldugunca sik kullan-
maniz gerekir. Mimkiin degilse, en azindan bir tamtima katihn
veya Uruni kullanan baska birini izleyin. Sirketiniz muhtemelen
piyasaya diizenli olarak yeni (iriin ve hizmetler sunacaktir, bu ne-
denle (rin bilgisi edinmek siiregiden bir siirectir.

Satis uzmanhginin ikinci kismi misterilerinizi anlamaktir. Be-
lirli bir sektordeki diger isletmelere satis yapiyorsaniz, o sektori
tim yonleriyle bilmelisiniz. Ticaret dergilerini okuyun, o sektorle
ilgili sosyal medyada gezinin, ilgili fuarlara ve web seminerlerine
katilin.

Belirli bir tliketici alt grubuna satis yapiyorsaniz, bu gruplailgili
ogrenebileceginiz her seyi ve onlan size getiren sebepleri 6gre-
nin. Ornegin bebek kiyafetleri satiyorsaniz, ebeveynlik egitimi, ye-
nidogan bakimi ve bebek modasini bilmeniz gerekir.

Son olarak, daha genis bir isletme veya tiiketici kitlesine satig
yapiyorsaniz, Uriinlerinizin ¢6ziimiine hitap ettigi tim sorunlan ve
ilgili tim alternatif yollan bilin. Ornegin akilli telefon satiyorsaniz,
akill telefonlarin temel cep telefonlan ve tabletlerden ne kadar
farkh oldugunu, insanlarin neden diger segenekleri tercih ettigini
ve sirketinizin telefonlarini rakiplerinizinkiyle karsilastirmayi 63-
renmeniz gerekir.

TAKIM CALISMASI

lyi satiggilar baskalanyla iyi geginir ve uyumlu ¢alsirlar. Biyiik bir
sirkette her departman (g tur ¢alisandan olusur: isinde gergek-
ten iyi olan birkag kisi, ise yaramaz olan birkag kisi ve grubun geri
kalanini olusturan makul diizeyde yetkin galisanlar. Bir satis go-
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Temel Satis Becerileri

revlisi olarak, 6zellikle misterilerinizle etkilesime girebilecek de-
partmanlar igin is arkadaslarinizin bu sistemde nereye uyduklarini
belirlemelisiniz.

Harika bir is ¢ikarmak igin glivenebileceginiz ¢alisanlar secti-
ginizde, bir sonraki adim bu ¢alisanlarla iyi iliskiler iginde olmaktir.
En yetenekli is arkadaslarinizla iyi iliskiler kurmaniz, pek ¢ok so-
runu ¢ézmenize yardimci olabilir: Miihendislik departmani ¢ali-
sanlan yeni bir Griiniin nasil ¢calistigi konusunda sizi yonlendirir,
nakliye departmani ¢alisanlan telash musteriler icin teslimatlan
hizlandirmaniza yardimci olur, pazarlama departmani ¢alisanlari
ise yeni musteriler bulur.

iyi bir takim ¢alismas: is arkadaslarinizla sinirh degildir, ayrica
mdsterilerinizi ve sirket disindaki profesyonel baglantilarimizi da
icerir. Misterilerinizle kurdugunuz iyi iliskiler, yasamlan boyunca
size sadik kalmalarini, bir¢ok yeni misteri yonlendirmelerini sag-
lar ve onlari“sirket elgilerine” donistdrdr. Profesyonel kisilerle kur-
dugunuziyiiliskiler ise ilk etapta bir satis isi bulmaktan yakalamasi
zor bir firsata ulagmaniza kadar, isinizin neredeyse her yoniini ko-
laylastiracak gti¢lui ve gelisen bir ag kurmaniza yardimci olur.

SATIS BECERILERI KAZANMAK

ihtiyaciniz olan satis egitiminin sirketiniz tarafindan saglanmasi
en idealidir ancak gercekte ¢cogu satis gorevlisi kendi kariyer geli-
simleri i¢cin sorumluluk almak zorundadir.

Web Seminerleri

Bir¢ok sirket ve kurum, ¢esitli satig becerilerini 6gretmek i¢in tic-
retsiz web seminerleri dizenler. Internette gelistirmek istediginiz
beceriyle ilgili web seminerleri aradiginizda, ihtiyaciniz olan geyi
bulabilirsiniz.
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Satis 101

Her is glininiiziin bir kismini satisla ilgili bazi materyalleri oku-
maya ayirin. Her giin sadece on bes dakikanizi ayirabilir ve mater-
yal olarak satis kitaplan, bloglar, web siteleri ya da sosyal medya-
dan yararlanabilirsiniz. ilging bir ipucuna veya fikre rastladiginizda
bunu not edin. Bu fikirleri iki listeye ayirabilirsiniz: biri hemen kul-
lanmaya baslamak istediginiz ipuglari igin, digeri ise heniiz uygu-
layamadiginiz ancak gelecekte deneyecediniz fikirler igin.

Diger satis gorevlileri de satis bilgisi ve teknikleriyle ilgili mi-
kemmel bir kaynak olabilirler. Satis alaninda heniiz yeniyseniz,
ekibinizin deneyimli iyelerinden kesinlikle bir seyler 6grenmelisi-
niz. Birkag satis gorevlisi arkadasiniza, soguk ¢agrilarini dinlemek,
goriismelerine onlarla birlikte gitmek istediginizi belirtin ve bol
bol not alin. Eger siz daha deneyimli bir satis gorevlisiyseniz, ekibi-
nizdeki diger satis gorevlileri ile fikir alisverisinde bulunabilirsiniz.
Bu amagla diizenli olarak toplanan bir grup bile kurabilirsiniz.
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SATISTAN ONCE
ilk Satig isine Hazirhk

Satis gorevlisi olma yolunda ilk adim bir satis isi bulmak ve ise
alinmaktir. Bunu basardiktan sonra, isteki ilk glinleriniz boyunca
ogreneceginiz ok sey olacak.

SATIS OZGECMISIiNiz

lyi 5zgecmislerin, is tiiriinden badimsiz olarak ortak 6zellikleri vardir
ancak satisla ilgili 6zgegmislerde bazi 6zel ayarlar yapmak gerekir.
ilk olarak, buiylik basarilarinizi zge¢misin en Ustiine koyun.
Satis yoneticileri genellikle her 6zge¢mis i¢in sadece birkag saniye
ayirirlar, bu ylzden en ilgi ¢ekici yanlarinizi gérmelerini saglama-
hsiniz. Bu basarilar miimkiin oldugunca agik ve belirgin olmalidir.
Ornegin, “X sirketinde Ust diizey miisteri hizmetleri temsilcisi”
yazmak yerine, “X sirketinde Ust Uste (¢ yil boyunca en Ust diizey
mdusteri hizmetleri temsilcisi segildim” yazin. Mimkiin oldugunca

sayilarla konusun.

Satiga Baglamak

Cok fazla deneyiminiz olmamas: sebebiyle, ilk satis isi genellikle
bulmas: en zor olanidir. Amway veya Mary Kay gibi ¢ok agamal
bir pazarlama programi (MLM; multi-level marketing), 6zge¢misiniz
i¢in satig deneyimi elde etmenin hizh bir yoludur.

Genel olarak satis alaninda ya da potansiyel isvereninizin ¢a-
hstigr bir sektorden faydali baglantilariniz varsa, bunlardan da s6z
etmelisiniz. Satis isinde iliskiler cok 6nemlidir; dolayisiyla berabe-
rinizde bir siiri 6nemli baglanti getirmeniz satig noktaniz olur.
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Ornegin, LinkedIn'de biiyiik sirketlerden baglantilara sahip ol-
mak gibi etkileyici bir sosyal medya istatistigine sahipseniz, bun-
lan da listeleyin.

Basarilarimizi 6zgeg¢misinizin basinda listelediyseniz, kariyer
ge¢misinizi 6zetlemenizin zamani geldi. Calismanizin, 6nceki sir-
ketinizle misterilerinize nasil fayda sagladigindan bahsedin. Yine
gereken yerlerde sayilar kullanin. Aldiginiz 6diillerden, sirkete ka-
zandirdiginiz ya da rakip firmaya kaptirmadiginiz misterilerden
bahsedin.

Daha sonra egitiminizden bahsedeceginiz boliim gelir. Aldigi-
niz dereceleri ve iginize yonelik tamamladiginiz kurslari listeleyin.
Sertifikalarinizi yazmayi unutmayin! Aldiginiz sertifikalar, calismak
istediginiz sektorle ilgili olmalar durumunda 6zellikle yararhdir.
(Ornegin, ag olusturma alaninda aldiginiz sertifikalar ag miihen-
dislerine Griin satan bir sirket icin faydali olur.)

is basvurusu yaptiginiz her seferde, temel satis 6zge¢misinizi
yeni sirkete uyacak sekilde 6zellestirmeniz gerekir. Ozge¢misini-
zin en Ustiine, bu ise neden basvurdugunuzu ve sirkete nasil fayda
saglayabileceginizi agiklayan bir climle ekleyin. Bununla birlikte,
0zgeg¢misinizin geri kalaninda da potansiyel isvereniniz igin uy-
gun olacak gli¢li yanlarinizin izerinde durun.

Ozgecmisinizi géndermeden énce, ilgili sirkette calisan birini
taniyip tanimadiginizi gérmek igin kisilerinizi kontrol edin. Birini
taniyorsaniz, o kisiyi arayin ve tavsiye isteyin. Kamuya a¢ik olma-
yan ve 6zge¢misinizi diizenlemede isinize yarayacak veya bilme-
nizin fayda saglayacadi bir sey biliyor olabilir.

DOGRU SATIS iSiNi BULMAK

lyi satis gorevlileri nispeten nadir bulundugu igin, ekonomi ne du-
rumda olursa olsun, is ilanlarinin yayinlandigi web sitelerinde vb.
satis pozisyonlar gorebilirsiniz. Ancak bu iglerin timi size uygun
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olmayabilir. Bagvurmadan once kiguk bir calisma yapmaniz ge-
rekir.

Oncelikle, hangi is niteliklerinin sizin icin en dnemli oldugunu
disinin. Bir satis ekibiyle birlikte ¢calismayr mi yoksa bagimsiz ol-
mayi mi tercih edersiniz? Net maas miistersiniz yoksa prime dayali
bir isten mi keyif alirsiniz? Evden ¢alismak sizin igin bir arti mi? Ter-
cih ettiginiz belirli sektorler veya mdsteri tiirleri var mi? En 6nemli
faktorlerin yer aldid bir liste yapin ve gesitli is ilanlarini incelerken
bu listeyi 6niinlizde tutun. Bir ise gercekten ihtiyaciniz varsa, bazi
isteklerinizden 6diin vermeniz gerekebilir ancak genellikle en
onemli 6nceliklerinizden en az bir veya ikisiyle eslesen birkag is
bulabilirsiniz.

Olasi bir pozisyonu belirlediginiz zaman, sirketin ge¢misini
arastirmaya baslayin; iste o zaman yalnizca sirketin web sitesine
bakmaktan daha fazlasini yapmak isteyeceksiniz. Glassdoor* gibi
siteler, bir sirketin gercekte nasil oldugu konusunda yardimci ola-
bilir.

Basvuruda bulunmaya ve geri donils almaya basladiginizda, is
goriismelerinizigin bir planlama yapin veilk olarak daha az arzula-
diginiz is gortismelerine gidin. Boylece, sunumuzu ve sik rastlanan
mdlakat sorularina vereceginiz cevaplan iyilestirme sansiniz olur.

SATISTAKI iLK GUNUNUZ

Deneyimli bir satis gorevlisi igin bile yeni bir sirkette ise baslamak,
Urinden satis dongusiine, kurum kiiltirinden diger ekip Uyeleri-
ni tanimaya yeni seyler 6grenmek anlamina gelir. Hele ki yeni bir
sirkette deneyimsiz bir satis gorevlisi olarak ise baslayacaksaniz,
dgrenmek icin daha da fazla seyiniz var demektir. iyi haber su ki,

* Glassdoor: 2007 yiinda ABD'de kurulmus, hem is bulmak hem de sirketler
hakkinda yorum yapip, eski ve yeni ¢alisanlarin yorumlarini okuyarak bilgi
edinmek icin kullanilan web sitesi. (ed.)
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is arkadaslariniz iyi bir baslangig icin gereken kaynaklari saglaya-
bilirler.

Ozellikle en basarililar olmak iizere, miimkiin oldugunca cok
satis gorevlisiyle tanigin. En iyi satis elemanini 6gle yemegine veya
bir kafeye goétiriin ve agzini arayn. ilginiz (ve bedava yiyecek)
hosuna gidecek ve size yardimci olmaktan mutluluk duyacaktir.
Mimkiinse bir saatligine telefon konusmalarini dinlemek istedi-
ginizi ya da bir sonraki gérigmesinde ona eslik etmek istediginizi
sOyleyin. Bol bol not alin.

Satis disindaki farkh departmanlardan ¢alisma arkadaslanniz,
sattiginiz Grlin ve hizmetler konusunda uzmanlagsmanizda size
yardimc olabilir. Sirketinizde miisteri hizmetleri departmani var-
sa, oradan arkadaslar edinin ve driinler hakkinda sizi bilgilendir-
melerini isteyin. Sirketin tanmitim rdnlerini (brosurler, tanmitim bel-
geleri, web siteleri vb.) taniyin. Uriin 6zelliklerinde uzmanlastiktan
sonra, her biri icin olasi avantajlarin listesini yapin. iste Grnlerini-
zin sundugu bir¢ok avantajin bazilan:

e Kolaylik

e Guvenlik

e Verimlilik

¢ Finansal deger

e Kullanim kolayhgi
e Prestij

Bu faydalan ciimlelere dokiin: “Bu kanal paketiyle, en prestijli
spor kanalini indirimli fiyattan izleyecek ve tasarruf etmis olacak-
simz”

Son olarak, yeni yoneticiniz brosurlerin ve diger pazarlama
malzemelerinin kopyalarinin nereden alinacag, satis hedefleriniz
ve oncelikleriniz, kullanacaginiz ekipman vb. konularda size yar-
dimci olacaktir.
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YEDIi ASAMALI SATIS DONGUSU

Miisteri Bulmaktan Referans Almaya

Her satis hemen hemen yedi asamali bir dongiiden olusur. Satista
basarili olmak istiyorsaniz, bu asamalarin her birinde uzmanlas-
maniz gerekir.

POTANSIYEL MUSTERI ARAYISI

Tuketici olabilecek her birey veya isletme, birer miisteri adayidir.
Mdisteri adaylarini bulmak satis dongusiiniin ilk ve en 6nemli asa-
masidir. Satis stireci tabanda en genistir ¢linkl satig dongusinin
her asamasinda mdsteri adaylarinizin belli bir ylizdesini kaybe-
dersiniz. Son agsamaya geldiginizde, ilk bastaki aday grubunuzdan
muhtemelen kii¢lik bir pay kalmis olur. Dolayisiyla baslangigta
¢ok sayida aday bulamazsaniz, satis slirecinin sonunda elinizde
yeterli sayida potansiyel musteri kalmaz.

Satis Siireci Nedir?

Satis sureci, miisteri adaylarinizi ve potansiyel musterilerinizi satig
déngiisiinde bulunduklan yere gére ayirmanin bir yoludur. Miigte-
ri iligkileri yonetimi (CRM) yazilimi genellikle kayitlan satig siire-
cindeki durumlarina gére siniflandirir.

GORUSME AYARLAYIN

Deneyimsiz satis gorevlilerinin yaptidi en yaygin yanlis, bir mis-
teri adaymina ulasir ulasmaz ona Uriinii satmaya cahsmaktir. ilis-
kinin bu noktasinda, potansiyel miisteriniz Griini almaya hazir
degildir. MiUsteri adaylarinizi aramaya basladiginizda ya da bir
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mabhalleye girip kapilarini galmaya bagsladiginizda, amaciniz nere-
deyse her zaman karar vericiden goriisme talep etmek olmalidir.
Gorismeye gittiginizde ancak Grunliniizi sunmaya baslayabilir-
siniz. Fakat ilk konusmanizda, yapmaniz gereken tek sey goris-
me ayarlamaktr.

MUSTERI ADAYLARINIZI DEGERLENDIRIN

Yeterlilikanalizagamasi, bir misteri adayinin gergekten potansiyel
bir alici olup olmadigini saptamaniza yardimci olan bir islemdir.
Bu agamada genellikle muisteri adaylarinin sahip oldugu nitelikleri
tanimlamak igin onlara 6nceden belirlenmis sorular sorulur. Cogu
satis gorevlisi gorisme ayarlamadan 6nce miuisteri adayina yeteri
kadar soru sormaz ve bu yiizden, degerlendirme siirecinin biyik
kismi goriismede gergeklesir. Potansiyel miisterilerinizi nasil ve
ne zaman degerlendireceginiz size baghdir; ne ¢ok soru sorarak
musteri adayini kagirmal ne de gereginden az soru sorarak alici
olmayan musteri adaylariyla vakit kaybetmelisiniz.

SUNUMUNUZU YAPIN

Saatlerce soguk arama yaptiniz ve birkag goriisme ayarladiniz,
artik satis sunumunuzu yapabilirsiniz. Sunumunuzu nasil yapaca-
giniz, satisi kapatip kapatamayacaginizi belirler. Sunum sirasinda-
ki amaciniz, sundugunuz Uriin veya hizmetin musteri adayinizin
onemli bir sorununu ¢ézecegini kanitlamaktir. Satis gorevlisinin
surekli Grdnle ilgili konustugu ve potansiyel misterinin yalnizca
oturup dinledigi geleneksel satis sunumu en iyi yol degildir. inte-
raktif sunumlar ¢cok daha etkilidir, boylelikle miisteri adaylarinin
ilgileri dagilmaz.
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Yedi Asamali Satis Dongis

iTIRAZLARA KULAK VERIN

Mdsteri adayiniz satin almak istedigi Grinle ilgili itirazlarda bulu-
nabilir. Bu tiir itirazlar misteri adayinin ilgili oldugu, daha fazla bil-
gi istedigi, bir konuda endise duydugu, size glivenmedigi, aslinda
Urdndnizle hig de ilgilenmedigi ve sizden kurtulmak istedigi gibi
bircok anlama gelebilir ya da birkag tanesi birlikte olabilir. Baska
bir deyisle, misterinin dile getirdiginden ¢ok daha fazlasi olabilir.
Satis donglisiinin bir sonraki asamasina devam edebilmek icin,
sadece itirazi degil arkasinda yatan seyleri de ele almaniz gerekir.

SATISI KAPATIN

Satis kapama, satin alma konusunda miusteri adayina acikca ta-
lepte bulundugunuz andir. Sunum sirasinda misteri adayini sa-
tacaginiz tiriine gergekten ihtiyaci olduguna ikna edebildiyseniz,
satis kendiliginden gergeklesir. Ancak en ilgili aday bile kendili-
ginden alim kararini vermez. Satigi kapatmak i¢in en azindan k-
¢uk bir dokunus yapmaniz gerekir; musteri aday! hala tam olarak
ikna olmamis durumdaysa, bir dokunustan daha fazlasi gereke-
bilir. Bunun Uzerine, aday size daha fazla itirazla déniyorsa, geri
cekilip nerede yanlhs yaptiginizi bulmaniz gerekir. Bazi durumlar-
da, adayn bir tirli alim karar veremedigi zamanlarda, anlasmay;
imzalamak i¢in denenmis ve gergek kapanis tekniklerinden birini
kullanmak isteyebilirsiniz.

MUSTERILERINIZDEN REFERANS ALIN

Referanslar satis gorevlileri i¢in ¢cok degerli bir yeni muisteri kay-
nagidir. Referans miisteriyle satis kapamak, soguk ¢agriyla satig
kapamaktan ¢ok daha kolaydir. Bir misteriye satig yaptiktan he-
men sonrasi, ondan referans istemek i¢in en dogru zamandir ¢lin-
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Satis 101
ki abmlariigin heniiz ¢cok heyecanlhidirlar. Her yeni misteriden en

az bir referans isterseniz, ¢ok fazla soguk arama yapmak zorunda
kalmazsiniz, bu da her satis gorevlisini mutlu eder.
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BOLUM 2

MUSTERI ARAYISI

“Arayis” kelimesini duydugunuzda, zihninizde ¢amurlu bir dere
kenarina ¢okmis altin arayan insanlar canlanabilir. Bu, aslinda
satis¢ilarin bu terimi kullamis sekillerinden ¢ok da farkh degildir;
ancak satiscilar altin kiilgelerinin degil, gelecekteki musterilerinin
pesindedir. Arayista basarili olmak icin, miisteri adaylarini nere-
de arayacaginizi, sizden uriin ya da hizmet alabilecek potansiyel
musterilerin yeterliligini nasil analiz edeceginizi ve fazla ilgi gos-
termenizi gerekecek en ilgili musterilerinizi nasil belirleyebilece-
ginizi bilmeniz gerek. Kii¢lik caph miisteri adayi toplama kampan-
yalan yapmak blyiik 6lgtide yardimci olur ¢linkl bu sekilde gelen
adaylar, zaten daha fazla bilgi edinmek icin size basvurur ve 6n-
ceden yetkindirler. Son olarak, potansiyel musterileri toplamaya
basladiginizda, onlan yonetmek ve diizenli tutmak igin bir sisteme
ihtiyacimiz olur.
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ARAYISA BASLAMADAN ONCE

Sistem Kurmak

Musteri arayisi satis dongustindeki ik adimdir, bu nedenle diger
tiim asamalar bu adima bagli ilerler. Potansiyel muisterileri basarih
bir sekilde se¢meden 6nce, sattiginiz Griin veya hizmet igin iyi bir
musterinin nasil oldugunu anlamaniz gerekir.

Pazarlama uzmanlari, hedeflerine yardimci olmasi igin buyer
persona, yani “musteri karakteri senaryolar“ni olustururlar. Eger
onceden olusturulmus bir karakter senaryonuz yoksa, iyi bir mus-
teriyi anlamak i¢in kullanabileceginiz benzer bir sey olusturmaniz
gerekir.

Miisteri Karakteri Senaryosu

Mugteri karakteri senaryosu, arzu edilen musgteri tirinin kurgu-
sal temsilidir. Bu senaryolar, pazar aragtirmasi verilerini, tipk: bir
film senaryosunda oldugu gibi bir “karakter” agiklamasina dahil
eder. Satig uzmanlan karakter senaryosu olugtururken bu kadar
ayrintiya girmek zorunda degildir, ancak benzer bilgileri kullanma-
niz gerekir.

Oncelikle, mevcut misterilerinizin kayitlanini inceleyin ve sir-
ketten diizenli bir sekilde ahm yapan mdisterilerinizi listeleyin. Bu
kayitlan birbirleriyle karsilagtirin ve musterilerin ortak noktalarinin
neler olduguna bakin. Misterilerinizin ortak noktalar gelir sevi-
yesi, aile genisligi, konum, hobiler, biiyik satin alimlar (6rnegin
kendi evleri var mi?), egitim diizeyi vb. gibi demografik bilgileri
icerebilir.

Sizden diizenli bir sekilde alim yapan miisterilerin ortak nokta-
larini belirledikten sonra, bu 6zellikleri paylasan misterilere odak-
lanabilirsiniz. Sirketiniz size misteri adaylari listesini ilettiginde bu
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bilgileri listeyi 6ncelik sirasina koymak i¢in kullanabilir, boylelikle
asil potansiyel musterilere odaklanabilirsiniz. E§er muisteri adayla-
rin1 kendiniz topluyorsaniz, bu demografik ayrintilar nereye baka-
caginizi bulmaniza yardimci olur.

On hazirlik planlamasindaki bir sonraki adim, kotamiza ulasmak
Gzere yeterli satis yapabilmek igin ne kadar misteriye ihtiyaciniz
oldugunu bulmaktir. Aday arastirma siirecine yeterince zaman
ayirmazsaniz ve yeterince saglam aday bulamazsaniz, yeterli satig
yapamazsiniz. Ote yandan arastirma sirecinde ¢ok fazla zaman
harcarsaniz, ¢cok fazla farkli misteri adaylarnyla ilgilenmek duru-
munda kalir, hepsine gereken dikkati veremezsiniz.

Bu nedenle, akill bir satig gorevlisinin aday arayisina girmeden
once baz temel tahminlerde bulunmasi gerekir. Hi¢bir tahmin
yontemi ylizde yiiz kesin degildir, ancak yakin gelecekte kag yeni
misteriye ihtiya¢ duyacagimiz konusunda size fikir verecek basit
bir yontem vardir.

Once, su anda satis déngiiniizde bulunan potansiyel miisteri-
leri listeleyin. Daha sonra bu listede kolayca degisiklik yapabilmek
icin bu verileri bir kelime islemci veya elektronik tab lo programina
girmek daha iyi olur. Listenizde dort siitun bulunmali: potansiyel
mdusterinin adi, satisin beklenen degeri, satisin kapanma olasiigi
ve satistan kazanacaginiz tutar.

Satistan beklenen deger, satistan ne kadar gelir elde edece-
giniz tahminini yansitmahdir. Ornegin, misteriniz 500 dolar ede-
rinde bir urtinle ilgileniyorsa, ancak siz onu 50 dolar ederinde bir
bakim programi da almaya ikna edebileceginizi diisiiniiyorsaniz,
satistan beklenen degeri 550 dolar olarak girmeniz gerekir. Satigin
kapanma olasihgini tahmin etmek daha zordur. Yine de genellikle
bir satisin, dongliniin hangi noktasinda oldugunu makul bir se-
kilde anlayabilirsiniz. Gercekten emin degilseniz, musteriden geri
bildirim isteyin. Size diiriist bir cevap vermeseler bile, en azindan
nerede durdugunuza dair fikir edinebilirsiniz. Bu siituna girilen
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bilgiler satisin kapatilma olasiigini (ytizde olarak) ifade etmelidir.
Ornegin, satigin kapanma ihtimalinin yan yarya oldugunu disi-
niiyorsaniz, bu siituna ytizde 50 yazin.

Verileri dort siituna girdikten sonra, satistan kazanacaginizi
distindiiginiiz degeri hesaplamak i¢in beklenen dederi olasilik
yuzdesiyle ¢arpin. Dordiincu situna gireceginiz say1 budur. Bu tu-
tar, tek bir satis icin gergek satis tutariyla ayni olmaz ¢linki satisi
kapatip daha fazla kazanacaginiz ya da kapatamayip hi¢bir sey
kazanamayacaginiz heniz belli degildir. Ancak her islem icin tim
kalemlerin miktari, mevcut potansiyel musterilerinizden elde etti-
giniz gergek satis gelirine yakin olmahdir.

Daha da dogru tahminlerde bulunabilmek igin, musterileriniz
icin ek bir zaman c¢izelgesi olusturabilirsiniz. En soldaki sttuna
musterilerin adini yazin ve her ay i¢in ek sttunlar olusturun. Her
satistan ongoriilen kazang tutarini, satisin biyik olasilikla kapa-
nacagini disiindiigiiniiz ayin siitununa yazin. Ornegin, verileri
mart ayinda giriyor ve satisin bir ay icinde kapanacagini 6ngori-
yorsaniz, satistan 6ngorilen toplam kazang tutarini nisan ayinin
sitununa girin. Zaman ¢izelgesi tamamlandiginda, o ay icin ka-
zanmayi umdugunuz gelir tahminini almak i¢in her ayin stitunun-
daki tutan toplayabilirsiniz.

Daha fazla misteri adayina ulastik¢a ve satis dongiisiine daha
fazla potansiyel musteri soktukga, ¢izelgelerinizi haftada bir veya
daha fazla glincellemeniz gerekir. Satis siirecinizdekilerin degeri
ve satislarinizi artirmak igin yaptiginiz misteri arayisi miktarinin
artinhp artinlmayacad konusunda daha dogru bir fikir sahibi ol-
mak igin, her giin birka¢ dakikanizi ayrmaya deger. Bu durum,
satis sonuglarinizin tutarh olmasini ve aydan aya beklenmedik dii-
sugsleri dnlemeyi kolaylastirir.
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MUSTERi ADAYLARI BULMA

En iyi Firsatlari Nerede Bulabilirsiniz?

ihtiyaciniz olan tiim mdsteri adaylarini isvereninizin bulmasi ha-
rikadir. Ancak mdisteri aday listelerine erisiminiz olsa bile, tim
mdusteri adaylarinin altindan girip Gsttinden ¢iktiktan sonra, muh-
temelen daha fazla adaya ihtiya¢ duydugunuz zamanlar olacaktir.
Bu durumda, yeni adaylara ulasabilmek i¢in asagidaki yaklasimlar-
dan birini deneyebilirsiniz.

TELEFON REHBERLERI

Telefon rehberleri, yalnizca internetteki geriye doniik aramalar ya
da sari sayfalardaki gibi kaynaklarla sinirh degildir; her ne kadarbu
kaynaklar kesinlikle yardimci araglar olsalar da. Bir¢ok sirket hem
sirketler hem de tiketiciler adina, biiylk veri tabanlar olustur-
mak i¢in gerekli bilgileri organize eder. Bu veri tabanlari genellikle
Ucretli abonelik gerektirir, ancak belki de yerel kiitiiphanenizden
bunlara cretsiz erisim saglayabilirsiniz.

Para ve Zaman

Mugteri aday: ararken kaynak bulmak ya zaman ya para yatirimi
yapmay1 gerektirir. Ornegin, 6nceden olusturulmus bir miisteri
aday: listesi almak paraniza, rehberleri taramak ise zamaniniza mal
olur. Her ikisi de ige yarayabilir, bu nedenle zamaniniza m1 yoksa
paraniza daha ¢ok deger verdiginize karar vermeniz gerekir.

Basili ticaret rehberlerinin ¢cogu referans boliimiinde bulunur,
bu yiizden kitiiphanecinize kiitiphanede hangilerinin ve nerede
bulundugunu sorun. Gereken rehber yoksa, kiitiiphanenin abone
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olmasiiginistekte bulunabilirsiniz. Cogu kiitiiphanede, kullanabi-
leceg@iniz bilgisayarlar bulunur ve kitiphaneci, ilgili rehberlerin
web siteleri icin size yardimci olabilir.

EN COK MUSTERIi ADAYINA
ULASABILECEGINIZ YERLER

Bu noktaya kadar, ideal musterinizin neye benzedigi konusunda
iyibir fikre sahip olmus olmalisiniz. Eniyi miisteri adaylariniz, ideal
musteri tipinize olabildigince benzeyenlerdir. Bu misteri adayla-
rinl en ¢ok ideal musterinizin gitmeyi tercih edecedi yerlerde, yani
ticari fuarlarda ya da buna benzer organizasyonlarda bulabilirsi-
niz; ancak bu tiir adaylarla tanisabileceginiz ve satisla dogrudan
ilgili olmayan yerleri de g6z 6niinde bulundurmalisiniz.

Ornegin, ideal miisteriniz bir ev sahibi mi? Oyleyse ev sahiple-
rini hedefleyen etkinliklere katiimayi deneyin. Uriinlerinizi genel-
likle miihendislere ya da programcilara satiyorsaniz sadece ticari
fuarlara degil, bilgisayar (reticilerinin ev sahipligi yaptig fuarlara
da katilabilirsiniz.

GENEL LiSTELER

Genel anlamda konusacak olursak misteri aday listeleri, ne kadar
spesifik 6zellikleri olursa, size bir o kadar pahaliya mal olur. ise
gergekte istediginiz misteri aday listesinin daha genel bir versiyo-
nundan baslayarak harcamanizdan biraz kisabilir, sizin i¢in uygun
olmayan misteri adaylarimi tanimlamak icin de e-biiltenleri ve
benzeri yaklasimlan kullanabilirsiniz.

Ornegin, ideal miisteriniz orta élcekli bir imalat isletmesine
sahip, ekipmanini kiralayan biriyse, ise orta dlcekli imalat isletme-
lerinin listesini kullanarak baslayabilir ve ardindan ekipmanlari-
ni kiralayanlara hitap edecek e-postalar gonderebilirsiniz. Diger
bir yaklasim, alicinin ekipmanini kiralayip kiralamamasina iliskin
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sorular iceren kisa bir anket gondermek olabilir. Hangi yaklagimi
kullanirsaniz kullanin, aldiginiz cevaplar daha fazla takip etmek
istediginiz potansiyel misterileri tamimlar.

REKLAMLAR

Bugtinlerde olasi her konu icin (hem basili hem de ¢evrimigi) bir
dergi var. Konu ne kadar belirsiz olursa, reklam alani o kadar ucuz
olur. Daha blit¢e odakh bir diger secenek ise, ticaret dergilerinde
veya gazetede seri ilan kullanmaktir. ideal misterilerinizin okuya-
bilecegi birkag yayin bulun ve bunlari iletisim kurmanin bir yolu
olarak kullanin. Reklamlariniza, misterileri sizinle iletisime geg-
meleri icin motive edecek bir teklif eklemeyi de unutmayin.

SEMINERLER

Uriiniintiz ideal miisteriniz icin énemli bir sorunu ¢6zmek lizere
tasarlandigindan ve siz de (irlin izerine uzman oldugunuzdan, bu
sorunla karsilasan insanlar i¢in ok faydal olabilecek bilgi ve kay-
naklara sahipsiniz. ideal miisteriniz icin cok ilging olabilecek bir
konuda onerivetavsiyeler verecediniz licretsiz bir seminer diizen-
leyin. Boyle bir seminerin katilimcilan da sizin i¢in miikemmel bir
firsattir. Bu, katihmcilarda gtigla bir ilk izlenim birakmanin harika
bir yoludur ¢linkii semineriniz hem uzmanhginizi hem de onlara
yardim etme arzunuzu gosterir.

DIGER SATISCILAR

Kuskusuz, sizin gibi misteri arayisinda olan pek ¢ok satici vardir. Bu
satig gorevlilerinden bazilan rakiplerinizdir, ancak ¢oguiiligkili fakat
rekabetci olmayan bir sektérdedir. Ornegin kredi veriyorsaniz, or-
tak olacak emlakgilar arayin. Musteri adaylarinizi paylasabilirsiniz,
boylelikle ikiniz de en az iki kat fazla adaya sahip olursunuz.
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Biiyiik Miisteriyi Yakalamak

Tuam miusteri adaylar potansiyel alici degildir; potansiyel miste-
rilerinizi miimkiin oldugunca erken tanimlamaniz gerekir. Hatta
potansiyel alicilar da farkhhklar gosterir: Bazilan icin inanilmaz bir
¢aba gosterirsiniz fakat sadece bir kere alim yaparlar; bazilan ise
daha ¢abuk ve kolay ikna olur, sizden diizenli olarak Grin alrlar.
Potansiyel aliclyr tanimlama konusunda gelistirilmis iyi bir sistem
hem potansiyelleri hem de son derece istekli ve iyi alicilan belirle-
menize yardimci olur.

Satis slirecinde potansiyel misterilerinizi ne kadar erken ta-
mimlarsaniz, ilgisiz adaylarla o kadar az zaman kaybedersiniz. Ote
yandan, musteri adayini heniz bir iliski dahi kurmaya baslama-
misken sorularla sikistirmak tatsiz bir sona neden olabilir.

Bircok satici, bu dengeyi ilk temas sirasinda hizh bir 6n yeter-
lilik ve ardindan ikinci veya (c¢lncii temasta daha kapsamh bir
degerlendirme yaparak gerceklestiriyor. Mevcut misterilerinize
ve Urlinlerinize baktiginizda, niteliksiz miisteri adaylarini ayikla-
yabilecek sorular tiretebilmelisiniz. Bunlar 6n yeterlilik sorulariniz
olabilir.

Satis slirecinde biraz daha ilerlemeye basladiginizda, daha faz-
la niteliksiz aday) eleyebilir, adaylarinizi “daha fazla ve daha az ni-
telikli” olarak gruplara ayirabilirsiniz.

Potansiyel misterileri siniflandirmaya baglamadan énce, iyi bir
mdsterinin nasil oldugunu bilmeniz gerekir. Ne sattiginizdan ba-
gimsiz olarak, iyi bir misteri oldukga hizh ve minimum satis diize-
yinden fazlasini alandir.

lyi bir misteriyi anlamak icin, sirketinizin pazarlama depart-
manindan aldiginiz ya da olusturdugunuz mdsteri karakteri de-
gerlendirmesinden baslamaniz gerekir, ancak bunu da daraltmak
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isteyebilirsiniz. Ornegdin isletmeler arasi satis yapiyorsaniz, iyi bir
potansiyel misterinin agik satin alma yetkisi ile tek basvuru nok-
tasina sahip oldugunu ekleyebilirsiniz.

“Oldukga hizli alim” ve “asgari alim” tanimlari satis yaptiginiz
uriine gére degisiklik gésterir. Ornegin, kansik gereksinimleri olan
¢ok pahal Urunler satiyorsaniz, bir yillik bir satig donglisii stan-
dartlariniza gore oldukga kisa olabilir. Benzer sekilde, asgari bir
alim da birkag dolar ile milyonlarca dolar arasinda degisebilir. Satig
dongusu sresi ve satin alma boyutuyla ilgili kendi standartlarinizi
belirlemek igin ge¢mis satislariniza bakmaniz gerekir.

Telefonda goriismeden dnce, misteri adayi hakkinda kigik bir
arastirma yapmak ¢abalarinizi biiyiik él¢lide destekler. ilk olarak,
bu tir kigUlk bir aragtirma, niteliksiz musterileri onlarla konusmak
zorunda bile kalmadan listeden silmenizi saglar. ikincisi, yiiksek
nitelikli adaylardan randevu almaniza yardimci olacak tiim énemli
bilgileri toplayabilirsiniz.

Soguk Cagr: isteksizligi

Pek ¢ok satig gorevlisi soguk arama yapma konusunda ¢ekinir; sizi
reddeden ve hatta size hakaret eden insanlara ulagmak kolay degil-
dir. Soguk ¢agn isteksizligi, bir satig gorevlisinin, ¢ogu zaman ne-
redeyse hi¢ arama yapamadig1 noktaya gelene kadar soguk aramay:
ertelemesidir.

Ote yandan arastirmayi cok ileri gétiirmeniz de miimkindiir.
Bu, soguk ¢agri konusundaki isteksizligin bir belirtisi olarak ortaya
¢ikabilir. Zaman zaman biriyle konusmak zorunda kalacaginiz ani
geciktirmek adina, musteri adaylarinizla ilgili aragtirma yapmak
icin daha fazla zaman harcarsiniz. Fakat nerede duracaginizi bil-
mediginiz i¢in asin arastirma yapiyor olabilirsiniz. Ancak ¢ok fazla
arastirma yapmaya basladiginizda, ¢ikan sonucun harcadiginiz
zamana degmedigi kesindir.
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Peki, ne kadar arastirma yapmak uygundur? Bu sorunun tek bir
cevabi yoktur ¢linki arastirma ihtiyaglariniz misteri tiriine, ala-
niniza, sattiginiz Griin ve hizmet tirdyle satig yaklagiminiza gére
degisir.

Genel olarak, telefon agmadan 6nce, en azindan konusacaginiz
kisinin potansiyel bir misteri olup olmadigini tespit edecek kadar
arastirabilirsiniz. Bu faktorleri kontrol etmek ¢ogunlukla birkag da-
kika surer ve niteliksiz adaylarla vakit kaybetmenizi engeller.

Daha sonra, en iyi misterilerinizin ortak 6zelliklerine gére po-
tansiyel musterilerinizi kontrol etmeye baslayabilirsiniz. Bu 6zel-
liklerin arastinlmasi, size bu potansiyel misterinin ne kadar iyi
olabilecegi konusunda fikir verebilir. En sevdiginiz musteri 6zellik-
lerinin bircoguna uyan misteri adayi harcadiginizzaman ve ener-
jiden daha fazlasini hak eder.

ARASTIRMA YAPIN

isletmeler arasi musteri adaylarinizi arayacaginiz zaman, iletisim
bilgileri edinmek icin biraz daha fazla arastirma yapabilirsiniz. Or-
negin elinizdeki tek sey sirketin adiysa, sirketin web sitesinden ka-
rar merciinin kim oldugunu ve unvanini bulabiliyor musunuz diye
bakin. Hatta o kisinin dahili numarasini bulabilirseniz ¢ok daha iyi
olur.

Yiksek nitelikli misteri adaylari, sunumunuz sirasinda (zer-
lerinde iyi bir izlenim birakmak igin ihtiya¢ duydugunuz bilgile-
ri toplamak (izere biraz daha fazla arastirma yapmaya degebilir.
isletmeler arasi is modelinde (B2B) genellikle sirketle ilgili temel
bilgiler edinilmelidir: Ne tir Grinler yapiyorlar, isleri ne kadar iyi
gidiyor, yakin zamanda herhangi bir sorun yasamis veya basari
kazanmislar mi, potansiyel musterinizin kendi misterileri onlar
hakkinda nasil yorumlarda bulunuyor, misteri adayinizin sekt6-
riinde gelisen 6nemli olaylar vb. gibi bilgiler nemlidir. isletme-
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den tiketiciye is modelinde (B2C) ise, musterinin kisiligi ve onun
icin 6nemli olabilecek ayrintilar hakkinda daha iyi bir fikir edin-
mek igin sosyal medya hesaplari taranabilir.

Gegit Denetgisi

Gegit denetgisi, karar merciine erisimi kontrol eden kisidir. Orne-
gin ¢ogu yoneticinin, isi yoéneticinin sizin gibi insanlar tarafindan
rahatsiz edilmesini énlemek olan bir asistani vardir. Gegit denetci-
lerini ge¢mek zor olabilir fakat Béliim 3’te bu konuda size yardima
olabilecek baz stratejiler 6greneceksiniz.

Her musteri aday! bu kadar zaman ve emek harcamaya deg-
mez. Hatta bazi satis gorevlileri her adayla ilgili minimum diizeyde
arastirma yapmak isteyebilir. Ornegin, yiiksek miktarda kiiciik sa-
tis yapmak istiyorsaniz, herhangi bir potansiyel misteri igin fazla
arastirma yapmaya degmez.

Son olarak, eger bir misteri adayini potansiyel bir aliciya do-
nistirmeyi basarmis fakat goriismeye ikna edemiyorsaniz, vaz-
gegcmeyin. Potansiyel bir alicinin ilk konusmanizda kendini bir sey
almaya hazir hissetmemesinin ¢esitli nedenleri olabilir ve bunlarin
birgogunun ne sizinle ne de uriintnizle ilgisi vardir. Bu nedenle,
hemen satin almakla ilgilenmeseler bile, misterileri bilgiyle bes-
lemeyi surdirmek énemlidir. Bundan bir ya da iki ay sonra, bu
musterilerden birini arayip bu sefer satin almaya istekli oldugunu
kesfedebilirsiniz. Kolayca pes ederseniz potansiyel satiglarin cogu-
nu kagirirsiniz, bu da isinizi zorlastirir.
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Satis Firsati Yaratma

Mdsteri adayi toplama, potansiyel musterilerin dikkatini ¢cekerek
onlari iletisim kurmaya ikna etme surecidir. Bu siireg, satis go-
revlileri icin iki nedenden Otirl son derece yararlidir: Eger siz
mdusteri adaylarina gitmiyor, onlar size geliyorsa daha az soguk
arama yapacaksiniz demektir; bu da zaman ve emek tasarrufu
saglar. ikincisi, misteri adayi toplama siirecinden gegmis potan-
siyel alicilar, en azindan size ulasma zahmetinde bulunacak ka-
dar ilgilidirler.

Miisteri Adaylar: Bulmak, Pazarlama
Departmaninin Isi Degil midir?

Cogu sirkette misteri adaylarini bulma isi pazarlama departmani-
nin sorumlulugundadir. Bu gekilde, musteri adaylan listeleri olu-
sur ve satig muduriniz bunlan satig gorevlilerine dagitir. Ancak
kendi listenizi olugturmamz 6nemli faydalar saglar ¢inki prog-
raminizi tam olarak dogru miusteri adaylar1 bulmak i¢in kendiniz
tasarlayabilirsiniz.

Kendi musteri aday listenizi olusturmak i¢in kampanyalar ge-
listirmek lzere baslangicta ¢ok fazla gayret géstermeniz gerekir
ancak iyi haber su ki, ilk kampanyanizi gelecektekiler icin bir sab-
lon olarak kullanabilirsiniz. Hangi yaklagimlarin en etkili oldugunu
ogrendiginizde, asgari diizeyde ek ¢alisma ile daha iyi kampanya-
lar olusturabilirsiniz.
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BASARI iCiIN TEMEL UNSURLARI
DiIKKATE ALIN

Mdsteri adayi bulmak icin ya da baska bir amacla pazarlama kam-
panyasi olusturmak zor olabilir, ancak karmasik degildir. Her mis-
teri adayi bulma kampanyasi belirli bilesenlerden olusmaldir:

e Miisteri adaylarinin sizinle iletisim kurmak icin kaydola-
caklari bir yer. Bu genellikler bir web sitesidir ancak satis go-
revlileri daha farkl yéntemler de kullanabilirler. Ornegin, ortaya
insanlarin kartvizitlerini birakabilecegi bir kase koyabilirsiniz.

¢ Miisteri adaylarini organize etmenin bir yolu. Msteri iliski-
leri yonetimi (CRM) sistemleri bunun i¢in en iyisidir, ancak bir
elektronik tablo ve hatta diz bir dosya bile yeterli olur.

e Eylem plani. Misteri adaylarina nasil ulasacaginizi, onlari ne-
rede arayacaginizi, ne tur potansiyel misterileri aradiginizi ve
bunlan elde ettikten sonra ne yapacaginizi bilmeniz gerekir.
Ayrica birtakim hedefleriniz (aksi taktide kampanyanizin basa-
rili olup olmadigini nasil anlayacaksiniz?) ve bir zaman gizelge-
niz olmalidr.

o Teklif. Misteri adayinin iletisim bilgilerini birakmasini sagla-
malisiniz. Teklifler merak uyandirmali ve adaylan etkilemelidir.

Bu 6geleri kapsamadan ¢ok sayida kampanya yuriten ¢ok faz-
la sirket vardir. Ornegin, diger sirketlerin miisteri aday toplama
kampanyalarina bir géz attiginizda, bircogunun ¢ekici bir teklifi
birakin, teklif dahi icermedigini goreceksiniz. Tiim bu temel un-
surlari birlestirmeyi hatirladiginiz suirece, bircok pazarlama uzma-
nindan daha iyi is ¢ikarirsiniz.

ZAMAN CIiZELGENIZ GERCEKCi OLSUN

Mdsteri adayi bulma islemleri aninda sonu¢ vermez. Bu nedenle,
satis gorevlilerinin o sirada bir siirii satislari olsa bile, aday arayisi-
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na devam etmeleri 6nemlidir: Bugiin ulastiginiz adaylar gelecek
ayin, hatta gelecek senenin satislaridir.

Musteri aday! toplama kampanyalariniza yeterli zaman ayir-
maniz énemlidir. ihtiyaciniz olan siirenin uzunlugu, nasil bir Griin
sattiginiza ve kime sattiginiza bagh olarak degisir ama muhteme-
len birkag aydan az olmaz. Daha 6nce bu tir kampanyalar yaptiy-
saniz, 6rnek olarak bunlari inceleyin ve beklentilerinizi buna gore
olusturun.

BiRDEN FAZLA iLETiSiM KANALI OLUSTURUN

Tim musteri adaylan telefonla iletisim kurmay: tercih etmez.
Yalnizca telefon goériismesi yapmayi umuyorsaniz, sosyal medya
veya e-posta yoluyla iletisim kurmayi tercih eden misterileri kagi-
rirsiniz. En azindan miisteri aday toplama aracinizda hem telefon
numarasi hem de e-posta adresi yazilacak alanlar birakin. Ayrica
bir sosyal medya profili, web sitenizde adaylarin doldurabilecegi
bir form ve ek bir telefon numarasi (en iyi se¢enek budur) da olur-
sa musteri adaylari toplama konusunda daha basaril olursunuz.

Her Miisteri Adayindan En lyi Sekilde Yararlanin

Her musteri adayini takip etmezseniz, onlan bulmak i¢in yapti-
gdiniz zaman ve para yatinnmini bosa harcarsiniz. Satigcilar ¢cogu
zaman, bazlannin satisla sonuglanmayacagini dusiinerek her
misteri adayini takip etmezler. Elbette her miisteri adayi esit de-
gildir ancak takip etmezseniz hangi misterinin ne kadar degerli
oldugunu asla bilemezsiniz. Vazgegmeden 6nce her aday icin en
azindan kuguk bir arastirma yapin.
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Diizenli Olun

Muhtemelen, her giin (izerinde ¢alismaniz gereken uzun bir mis-
teri aday: listeniz vardir. Satisi kapatana ya da musteri adayini po-
tansiyeller arasindan ¢ikarana kadar aday takibinizde olmali ancak
her adaya g6z kulak olabilmenin tek yolu isinize yarayan bir sis-
tem olusturmaktir.

ADAY MUSTERI YONETIM SISTEMI

Aday misteri yonetiminin en iyi yolu yoktur. Farkh satig gorevlile-
rinin satig siirecine farkh yaklagimlan vardir. Sizin i¢in eniyi migste-
ri aday yonetim sistemi, ngoriiyle kullanabileceginiz ve kolayca
kavrayabileceginiz olandrr. iste lizerinde diisiinebileceginiz farkh
mdsteri adayi yonetim sistemleri 6rnekleri:

Miisteri iliskileri Yonetimi (CRM) Yazilimi

CRM yazilimlarinin birgok farkh tiirii vardir; birgcogu oldukga ucuz,
hatta kimileri licretsiz olmasina ragmen, bazilar da binlerce do-
lara mal olabilir. CRM programlari aday miisteri yonetimi tizerine
tasarlanmistir, genellikle basarlarinizi ve basarisizliklarimizi deger-
lendirmenizi kolaylastiran rapor islevleriyle birlikte gelir. Birgok
CRM programi bulut tabanl olup akill telefon veya diger cihazlar
kullanilarak uzaktan erisilebilirler.

Tablolar

Tablo olusturmak aday musteri yonetimi icin oldukga iyi bir yon-
temdir, ancak bu sekilde CRM programlarinda oldugu kadar esnek
¢alisamazsimiz. Aday miusteri yonetimini tablo (izerinde yapmak
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basittir; her yeni aday tabloya girer, elediginiz adaylari da tablo-
dan ¢ikarirsiniz. Olusturdugunuz tablolardan musterileriniz hak-
kinda raporlar olusturmanin bir yolu yoktur, bu nedenle ilerleme-
nizi takip etmek CRM yazilimlarindaki kadar kolay degildir.

Doner Kartvizitlikler

Doner kartvizitlikler, aday musteri yonetimini kagit tizerinde yap-
manin iyi yollarindan biridir; 6rnegin, topladiginiz tim kartvizitle-
ri bir doner kartvizitlige yerlestirebilirsiniz. Bununla birlikte, belirli
bir misteri adayini bu sekilde bulmak oldukga zor olabilir: Bilginiz
kart Gzerine sikistirabildiklerinizle simirh kalir ve hepsinden ko-
tlisti, tim mdsteri listeniz Gzerine kahve dokilmesi sonucunda
mahvolabilir. Glinimiizde ¢ok az sayida satis gorevlisi bu yontemi
kullaniyor.

Kartvizitleri saklamal: misini1z?

Ticari fuarlara ve diger etkinliklere katilan satiggilar genellikle bir
¢anta dolusu kartvizit toplarlar. Déner kartvizitlik gibi kagit ta-
banli bir mugteri aday: yonetim sistemi kullaniyorsaniz, kesinlikle
bu kartlan saklayin. Aksi halde, bilgileri bilgisayar sisteminize gir-
dikten sonra kartlan saklamayin.

ADAY MUSTERILERINiZi DUZENLEMEK

Msteri adaylariniz birgok farkl kaynaktan gelir, bu nedenle ayni
mdisteri adayini birden fazla kez aramamak i¢in ayni adayi birden
fazla kez yazip yazmadiginizi kontrol etmeniz gerekir. Ne zaman
yeni adaylar bulursaniz, bunlan bir veritabanina veya listeye girin.
Resimden metne dénistiirme programlar gibi bu isi basitlestire-
bilecek ¢ok sayida arac¢ vardir.

Kayitlarinizin dogrulugundan emin olmanin bir diger yolu,
her etkinligi tamamladiginiz anda yazmaktir. Notlarinizi hemen
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girmezseniz, hata yapma veya énemli bir seyi unutma olasiliginiz
daha yiksek olur. Her aramayi yaptiktan veya her e-postay1 gon-
derdikten sonra notlarinizi girme aliskanhgi edinin.

Mdsteri adayinizla her iletisiminizi not alin. Ayrica adayla ilgi-
li internette yaptigimiz arastirmalan, karar mercii disinda biriyle
yaptiginiz goriismeleri veya adayin sosyal medya hesabiyla ilgili
bilgileri eklemek gibi iletisim disi etkinlikleri de not almayi unut-
mayin. Bu kadar kii¢iik detaylan takip etmek biraz fazla gibi gori-
nebilir, ancak uzun vadede zaman kazandirir. Ornegin, potansiyel
bir musteriyle ilgili Google’da arama yapiyor ve buldugunuz ilk Gg
siteye bakiyorsaniz, s6z konusu misteri adayi hakkinda daha faz-
la arastirma yaptiginizda bu siteleri tekrar kontrol etmemeniz i¢in
hangileri oldugunu not edebilirsiniz.

Aynica diizenli bir program ayarlamak akillica olur. Yani her gu-
niin ilk yanm saatini yeni misteri adaylarini sisteme girerek, son-
raki bir saati de bu adaylarla ilgili internette arastirma yaparak ge-
cirebilirsiniz. On bes dakikalk bir aradan sonra sabah saatlerinin
kalaninda soguk arama yapabilirsiniz. Belirlenmis bir rutine sahip
olmak, soguk arama yapmak gibi daha az zevk aldiginiz etkinlik-
leri atlamak yerine, onlar yapma konusunda disiplin saglamaniza
yardimci olabilir.

Ayrica bir etkinligi bitirir bitirmez gerekli olduguna karar verdi-
giniz takipleri takvime isaretlemelisiniz. Ornegin, bir miisteri ada-
yina ¢adri yapiyor ve ulasmaniz gereken karar merciinin gelecek
pazartesiye kadar tatile ¢iktigini 6greniyorsunuz; bu durumda,
adayi gelecek sall giinii aramak igin takviminize bir not ekleyin.
Bu sekilde her adaydan en iyi sekilde yararlandiginizdan emin
olabilirsiniz. Her zaman popdiler olan Microsoft Outlook'tan gesitli
ozelliklere sahip ¢ok sayida licretsiz takvime kadar pek ¢ok takvim
yazilimi programi bulunmaktadir.

Aday musteri verilerinizi, satis ekibindeki herkesin gerektigi
gibi erisebilecegi merkezi bir yerde tutmaniz akillica olur. Sirke-
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tinizden birkag kisinin ayni adayi aramasi kesinlikle verimsiz ve
hatta utang verici olur. Bu sekilde, bir satis gorevlisinin sirketten
ayrilmasi veya bolgesini degistirmesi durumunda, bu bilgilerin
kaybolmasi da onlenir. CRM yazilimlari bu verileri paylasmanin
en etkili yoludur, ancak dosyalama sisteminizi is arkadaslarinizla
paylastiginiz siirece doner kartvizitlik de satis ekibin geri kalaniyla
paylasilabilir.



BOLUM 3

GORUSME AYARLAMAK VE MUSTERI
ADAYLARINI NiTELENDIRMEK

Arastirma sonucunda ulastiginiz misteri adaylari degerli kaynak-
lardur. Yeterli satis yapmak istiyorsaniz hepsine saygili davranma-
niz énemlidir. ilk olarak, misteri adaylarinizla baglanti kurmak
icin en iyi kanali segmeniz gerekir. Adaylarla iletisim kurmanin en
popliler sekli telefonla aramak ve e-posta gondermektir; her yak-
lasimin kendi artilan ve eksileri vardir. Karar verici kisiye telefon-
la ulasamadiginiz durumlarda, dikkat ¢ekici bir mesaj birakmak
derhal yanit almanizi saglar. Musteriye ulastiktan sonra, goreviniz
onu gorusmeye ikna etmektir ki teklifinizi sunabilesiniz. Ayrica
musterilerin goriismelere gelmelerini saglamak igin bazi adimlar
atabilirsiniz. Son olarak musteri adaylarinizi satig goértismelerin-
den 6nce mi yoksa goriisme esnasinda mi nitelendirmeniz gerek-
tigine karar vermeniz gerekir.
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Gorliismeden Sunuma

Artik arastirma ¢abalariniz misteri adaylarini potansiyel misteriye
donustirdigline gore, bir sonraki géreviniz bu potansiyel miste-
rilerle iletisime gegcmek, gercekten potansiyel alici olduklarini te-
yit etmek ve satig sunumu yapmak i¢in goriisme ayarlamaktir. Yeni
adaylarla iletisim kurmak genellikle soguk ¢agri yoluyla yapilhr.

Telefonsuz soguk cagri yapmak

Soguk cagr ya da arama, 6nceden temasa gegilmemis potansiyel
migterilere ulagmak anlamina gelir. Cogu soguk ¢agn telefonda
gerceklesir ancak teklifsiz e-postalar, mektuplar ve sosyal medya
mesajlar1 géndermek, hatta sahsen alcya gitmek de soguk ¢agn
sayilabilir.

Musteri adaylan soguk ¢agr almaktan genelde memnun ol-
mazlar. Bu tavri anlamak igin, en son soguk ¢agri aldiginizda nasil
hissettiginizi dustnin. ilk olarak, cagn muhtemelen énemli ol-
dugunu disiindiigiiniiz bir seyin ortasinda —¢ahsirken, ailenizle
yemekteyken ya da tim hafta beklediginiz bir gosteriyi izlerken—-
geldi. ikincisi, muhtemelen satis gorevlisinin sunduklarina siip-
heyle yaklastiniz.

Bu tutum, misteriler arasinda neredeyse evrenseldir. Etkili bir
soguk ¢agn yapmak i¢in, bu engeli asmanin bir yolunu bulmaniz
gerekir.

ise ilk olarak aradiginiz kisiyi bir konuda béldiigiinizi kabul
ederek baslayin. Bunu yapmanin en yaygin yolu karsinizdakine,
“Musait misiniz?” diye sormaktir. Bununla birlikte, bazi satis gorev-
lileri, “Sizi kotu bir zamanda mi aradim?” sorusuna daha olumlu
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bir yanit aldiklarini bildiriyorlar. ikisi arasindaki fark su: ikinci ver-
siyonda misteri adayinizin meggul oldugunu varsayiyorsunuz; bu
da ne kadar mesgul olduguna biraz daha saygi fazla gosterdiginiz
hissi uyandiriyor. Hangi yaklasimin sizin i¢in en uygun oldugunu
deneyin ve gorin.

ikincisi kendinize degil, potansiyel miisterilerinize odaklanin.
“Ben”li ifadelerden ziyade “siz"li ifadeler kullanin. Yani, “Bugiin sizi
anyorum ¢unki.." ya da “Sizinle konusmak istedim ¢unkd...” gibi
ifadeler yerine, “Sektoriintiizdeki yoneticiler bana glivenligin onlar
i¢in blyk bir endise kaynadi oldugunu séylediler. Bu durum sizi
icin de boyle miacaba?”ya da“Sektoriiniiz igin siki uyum énlemle-
ri gerektirecek yeni hiikimet diizenlemesini duydunuz mu?” gibi
ifadeler kullanmayi deneyebilirsiniz.

Uglinciisi, Griintiniiz ve sirketinizden bahsederken dikkatli
olun. Daha énce tanismadiginiz biri size kolay kolay inanmaz. Uri-
niiniz hakkinda konusmaya basladiginizda, odaginizi potansiyel
misteriden ziyade kendinize kaydirmaniz muhtemeldir. Bu ne-
denle ifadelerinizinandirci, misterive misterinin kaygilari odakh
olsun. Ornegin, “Bu parca lretim maliyetlerinizi yiizde 15 azalta-
cak,” demek yerine, “Musterilerimin ¢ogu bu parcanin Gretim ma-
liyetlerini yiizde 15 veya daha fazla diisiirdiigiinii bildirdi. Uretim
kurulumunuza bagh olarak, sizin i¢in benzer bir sey yapabilirim,”
diyebilirsiniz.

Dordiinciisii, miisteriye yaptiginiz cagrinin ona bir sey satmak
amach olmadigini unutmayin. Amaciniz, uzun ve karsilikh kazang
saglayacaginiz bir iliskinin ilk adimini atmak (izere goriisme yap-
maktir. Bu dislinceyle, soguk arama sirasinda verdiginiz kiguik
bilgileri sonrasinda gelistirmek i¢in muisteri adayiyla bir gériisme
ayarlamaya ¢alismalisiniz.

Bazen dogrudan fiyat soran bazi misterilerle karsilasirsiniz. Bu
durumda satisi kapama ihtimaliniz neredeyse yoktur ¢linki fiyat
bltgesi icin yliksekse misteriniz hemen hayir diyecek ve telefonu

47



Satig 101

kapatacaktir; eger verdiginiz fiyat makul gelirse, bu sefer de sayiya
odaklanacak ve soylediginiz diger seylere dikkat etmeyecektir. Bu
ylizden, o anda fiyat hakkinda konusmayi kibarca reddedin. “Size
anlaml bir teklif vermeden 6nce 6zel durumunuz hakkinda daha
fazla bilgi sahibi olmalyim,” diyebilirsiniz. Ardindan, potansiyel
musterinizden bu bilgileri alabilmeniz icin bir gériisme talep edin.
Telefonla soguk arama yapmak, satis gorevlilerinin karsilastigi
en stresli durumlardan biridir. Bir¢ok satis¢i soguk arama yapmak-
tan kaginmak i¢cin hemen hemen her seyi yapar. Biraz stres zarar-
sizdir, hatta muhtemelen yararlidir. Arada bir yerde olmak, sizi
oyunda tutabilir. Ancak telefonu elinize dahi alamayacak kadar
geriliyorsaniz, bu konuda bir seyler yapmaniz gerekir.

SOGUK CAGRI KAYGISININ USTESINDEN
NASIL GELiNiR?

Soguk ¢agn kaygisindan kurtulmanin ilk adimi farkinda olmak-
tir: Cagrinin hos olmayan bir deneyime doniismesi olasihgina
asin tepki veriyorsunuz. Semptomlari tanimayi 6grenin, boylece
kendinizi koruyabilirsiniz. Psikologlar genellikle fobisi olanlara
kendilerini bir film karakteri olarak izlediklerini hayal ederek kor-
kularindan uzaklagmalarini 6gretir. Bir daha iginizde bu korkuyu
hissetmeye basladiginizda boyle yapmayi deneyin, kendinizi bu
olumsuz duygulardan uzaklastirmaya ne kadar yardimci oldugu-
na sasirabilirsiniz.

Fiziksel hareket de olumsuz distince zincirini kirmanin harika
bir yoludur. Ayaga kalkin ve bir dakikaligina ofis etrafinda hizlica
yurliyln, on kez ziplayin veya gercekten sevdiginiz bir sarkiyi ¢alin
ve sarki soyleyin; hareket etmenizi ve daha mutlu seyler disin-
menizi saglayan her seyi yapabilirsiniz.

Son olarak, soguk ¢adrilari olumlu bir deneyim olarak distin-
mek i¢in kendinizi yeniden egitmeniz gerekir. Bu, mantikh bir si-
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recten ziyade duygusal bir stregtir. Sonugta soruna neden olan
kontroliiniiziin disindaki duygularinizdir; mantik ve akil yuritme
duygusal durumunuzu degistirmek icin pek bir sey yapmaz. So-
guk ¢agniyi her bitirdiginizde kendinizi bir sekilde odullendirin.
Gliniiniizii bozmadan sizi canlandiracak bir édiil secin. Ornegin,
her ¢agridan sonra bir parca ¢ikolata yemek harika bir secenektir;
ancak her ¢agridan sonra 6gle yemegine ¢ikmak ise yaramaz. Di-
ger olasi odiiller pencereden bakip bir an i¢in manzaranin tadini
¢ikarmak, (uzun bir konusmaya girmediginiz suirece) bir arkada-
siniza veya sevdiginize mesaj gondermek ve bir fincan ¢ay igmek
olabilir.
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DONMESINi SAGLAMAK

Etkileyici Bir Sesli Mesaj Birakin

Soguk arama yaparken kendinizi aradiginiz kisinin sesli mesaj ku-
tusunda bulursaniz hemen vazgecip telefonu kapatmayin. Ses-
li mesaj, misteri adayini glinlerce kovalamaya ¢alismak yerine
onun sizi aramasini saglamak igin iyi bir firsattir. Ancak adaylarin
cagrilariniza dénmelerini istiyorsaniz, sizinle iletisim kurmalarin
saglayacak mesajlar birakmaniz gerekir. Asagidaki diyaloglar sa-
yesinde, dontis alma sansiniz artabilir.

YENiIi MUSTERI ADAYLARINA
BIRAKILABILECEGINiZ MESAJLAR

Burada, yeni bir misteri adayini arayip ulasamadiginiz igin sesli
mesaj birakacaginizda, musterinin size ddnmesini saglayacak baz
mesaj kaliplarini bulabilirsiniz. Bu ¢agrilarin asil amacinin goris-
me ayarlamak oldugunu unutmayin.

Kazang¢ Saglamaya Yonelik Mesajlar

“Merhaba, [misterinin ismi]. Ben [sirketinizin ismi]'den [sizin is-
miniz]. Hendiz konusma firsatimiz olmadi fakat sirketinizle ilgili
biraz arastirma yaptim ve [lrin ismi]'in sirketiniz igin ¢ok uygun
bir Griin oldugunu disinuyorum. Gelirlerinizi nasil [X dolardan X
dolara] ¢ikarabileceginizi ya da maliyetlerinizi nasil [ylizde X] azal-
tabileceginizi biliyorum.

Bu mesaji aldiginizda liitfen beni [telefon numaraniz]'dan
arayin. Tekrar ediyorum, numaram [telefon numaraniz] ve ismim
[isminiz]. Sizden doniis bekliyorum; ¢cagrima yanit verdiginiz i¢in
memnun kalacaginizdan eminim.”
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Sorun Cozmeye Yonelik Mesajlar

“Merhaba, [misterinin ismi]. Ben [sirketinizin ismilden [sizin ismi-
niz]. Sizinle [Griinlinliziin ¢6ziim sagladig! bir sorun] sorununuzu
nasil ¢6zdiigiiniz hakkinda kisaca konusmam gerekiyor ¢lnki
[ortak sorun]ilgili bir ¢6ziimim var. Misterilerimiz arasinda [potan-
siyel musterinin bilecegi birkag sirketi listeleyin] bulunuyor; bu Giri-
niin sizin de isinize yarayacagini biliyorum. Sorununuzu nasil ¢6ze-
ceginizi 6grenmek i¢in bes dakikalik bir konusma yapmaya deger.

Bu mesaji aldiginizda litfen beni [telefon numaraniz]dan
arayin. Tekrar ediyorum, numaram [telefon numaraniz] ve ismim
[isminiz]. Sizden donls bekliyorum; cagrima yanit verdiginiz igin
memnun kalacaginizdan eminim.”

Fikir Sunmaya Yonelik Mesajlar

"Gunaydin/iyi glinler, [misterinin ismi]. Ben [sirketinizin ismi]'den
[sizin isminiz]. Sizinle ilgili bir haber okudum [musteri adayinizla
ilgili gergek bir haber; yeni bir ofis agmak gibi] ve size bu konuda
yardimci olabilecek bazi fikirler sunmak isterim. Bolgedeki bir¢ok
sirketle calistyoruz; bence konusursak bizim fikrimizi de yararh bu-
lacaksiniz.

Bu mesaji aldiginizda liitfen beni [telefon numaraniz]'dan
arayin. Tekrar ediyorum, numaram [telefon numaraniz] ve ismim
[isminiz]. Sizden donls bekliyorum; cagrima yanit verdiginiz igin
memnun kalacaginizdan eminim.”

SATIS GORUSMESIi ONCESINDE
BIRAKILABILECEK MESAJLAR

Randevuyu aldiniz; artik musteri adayinin goriismeye gelip gel-
meyecegini teyit ve takip etmeniz gerek. Son dakikada musteri-
nin planlarinda bir degisiklik olursa diye ulasilabilir oldugunuzu
acikca belirtin.
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Uriin Tanitimi

“Merhaba, [misterinin ismi]. Ben [sirketinizin ismi]’den [sizin ismi-
niz]. Sizi bugilin [Grin] tanitimimizi yapmak (izere saat [saat]'teki
goriismemiz icin arnyorum. Telefonda veya toplantida olabilirsiniz,
bu mesaji aldiginizda liitfen beni arayin.

Beni dogrudan arayabilirsiniz, telefon numaram [telefon nu-
maraniz]. Bana kolayca ulasabilirsiniz. Tekrar ediyorum, bana dog-
rudan ulasabileceginiz telefon numaram [telefon numaraniz]. En
kisa zamanda sizden haber bekliyorum?

MUSTERIi ADAYININ SiZDEN KACTIGINI
HISSETTIGiINiZDE BIRAKILABILECEK
MESAJLAR

Kimi zaman miisteri adaylari sizi gecistirmeye ¢alsir. iste Grinini-
z(i tanitmaniza, gériismeigin zaman ve yer belirlemenize yardimci
olacak bazi mesajlar:

Geri Arama Talebinde Bulunmak

“Merhaba, [musterinin ismil. Ben [sirketinizin ismi]'den [sizin is-
miniz]. Tekrar konugamadigimiz igin Gzglniim; siz de benim gibi
¢alislyorsaniz, eminim birkag isle birden ugrasiyorsunuzdur. Yine
de bu mesaji aldiginizda beni geri arayin ve [urtin/teklif] hakkin-
daki kararinizla ilgili bir mesaj birakin. Hala ilgileniyorsaniz harika,
fakat devam etmek istemiyorsaniz da sorun yok. Her iki durumda
da kararinizi bilmek isterim.”

Sekreterlere mesaj birakmak

Telefonda karar verici kiginin asistaniyla goriigirseniz, o da mesaji
kendisine birakinamz teklif ederse, bu kaliplar: kullanabilirsiniz.
“Yoneticiye ulagmak i¢in en uygun zaman nedir?” gibi sorular da
sorabilirsiniz.
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Bazen e-posta gondermek veya sesli mesaj birakmak, sise igine
yazl yazip siseyi okyanusa atmak gibi hissettirebilir. Caba g0osteri-
yorsunuz fakat kimse size yanit vermiyor gibi goriinebilir. En me-
rak uyandiran mesajlariniz bile etkili olmaz.

ilk olarak, miisteri adaylarinizin ya da miisterilerinizin mesajini-
21 hi¢ almamis olabilecegini bilin. Gonderdiginiz e-postalar spam
filtreleri tarafindan engellenir veya bagka sorunlar olabilir. Yogun
¢alisan is insanlari mesajlarinizi dinlemeden dahi silebilirler ¢link
telefon numaranizi bilmiyorlardir. Mesajiniza yanit alamazsaniz
reddedildiginizi diisinmeyin; misteri adayinin builetiyi hi¢ alma-
digini varsayin.

Misteri adayr mesajinizi almis ama yanit vermemisse, mesa-
jimizi sanki hi¢ almamig gibi davranmak da iyi bir fikirdir. Mlgsteri
adayiyla nihayet baglantiya gegebildiginizde, sdylediginiz ilk sey
“Mesajimi aldiniz mi?” oluyorsa, iletisimin basinda yanhs adim
atiyorsunuz demektir. Bu sekilde onu, mesajinizi gérmezden gel-
mekle suglamis olursunuz. Bunun yerine mesajda soylediklerinizi
ozetlemeniz yeterlidir.

Mesajlarinizi iletmek igin birden fazla kanal kullanmak da yar-
dima olabilir. Bazi misteri adaylari e-postalarini nadiren kontrol
eder, ancak sesli mesajlari kontrol etme konusunda daha iyidir-
ler; ancak bunun tam tersi de gegerli olabilir. Bir adayla baglanti
kurmak icin e-posta, telefon ve hatta sosyal medya kullaniyorsa-
niz, goénderdiginiz mesajlarin en az birinin ulasacagindan emin
olabilirsiniz. Adayla ilk kez temas kurdugunuzda, hangi iletisim
yontemlerini tercih ettigini sorun ve daha sonra bu yontemi kul-
lananin.

Ayrica bir misteri adayindan hemen vazge¢meyin. Satis go-
revlileri, 6zellikle yeni baslayanlar genellikle misteri takibi konu-
sunda olmasi gerektigi kadar girisken degildirler. Yanit vermeyen
bir musteri adayinin o an ¢ok yogun olmasi ve sizinle daha sonra
goriismek istemesi muhtemeldir. Birka¢ mesaj birakip sonrasinda
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pes ederseniz, sizi unutacaktir. Fakat israrci olursaniz, ya musteri-
nin bas etmekte oldugu seyin bitmesini beklersiniz ya da sonunda
onunla baglanti kurmayi basarirsiniz.

iletilerinizin etkisini en st diizeye ¢ikarmanin bir baska yolu,
musteri adayinin yanit vermesini son kolaylastirmaktir. Yani me-
sajlarinizi stirekli kontrol etmeniz ve hemen yanit vermeniz 6nem-
lidir. Misteri adaylarinin size ulasmalan igin en az iki farkh kanal
sunun: en azindan telefonunuz ve e-postaniz. Miimkiinse, sosyal
medya veya anlhk mesajlasma gibi diger iletisim se¢eneklerini de
ekleyin. is telefonunuz cep telefonu degilse, sesli mesajiniza cep
telefonu numaranizi da ekleyin. Bu, bir¢ok satis gorevlisinin yapti-
g1 gibi ofis disinda ¢ok fazla zaman harcadiginizda 6zellikle 6nem-
lidir.

Bir misteri adayi sizinle iletisim kurdugunda, size yanit verme-
sini saglayan seyi sorun. Neyi dogru yaptiniz? Size yanit veren her
misteriye kendilerini neyin motive ettigini sorarsaniz, gelecekteki
mesajlariniza ekleyebileceginiz ortak bir faktor bulabilirsiniz. Yan-
hs yaptiginiz sey yerine dogru yaptiginiz ise odaklanin; bunlar ge-
lecekteki iletilerde tekrarlamak isteyeceginiz ayrintilardir.
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Miisteri Adaylariniz Sizinle Goriismek istesin

Deneyimsiz satis gorevlilerinin dustukleri yaygin hata, tek bir so-
guk aramada satis kapamaya ¢alismalandir. Telefonla soguk ara-
maya basladiginizda ya da bir mahalleye girip kapilar tek tek ¢al-
diginizda, hedefiniz neredeyse her zaman karar vericiden randevu
almak olmahdir. Gorlismeye gittikten sonra triin hakkinda konus-
maya baslayabilirsiniz, fakat ilk irtibatta konusmaniz gereken tek
sey gorusmenin kendisidir.

iYi BiR ACILIS YAPIN

Musteri adaylarinizi sasirtan veya ilgilerini ceken bir a¢ilis yapabi-
lirseniz, satis gorevlilerine karsi dnyargilarini kirabilir ve gergekten
dikkatlerini ¢ekebilirsiniz. Agilis konusmaniz kisa, kisisellestirilmis
ve distindiruci olmahdir. Glglu agilislar genellikle soru da igerir,
boylece misterilerinizi yanit aramaya yonlendirir ve ilgilerini daha
fazla ¢cekebilirsiniz.

Ornegin, veteriner hekimlere takviye Uriinler sattiginizi varsa-
yahm. Soguk arama agilisinizi su sekilde yapabilirsiniz: “Merhaba,
ismim Fred Smith ve XYZ firmasinda ¢alsiyorum. Bolgenizde bes
veteriner hekim ile calistim ve gelirlerini ayda ortalama 16.432 do-
lar artirdim. Siz de benzer bir gelir artisi gérmek ister misiniz?”

Boliim 8'de iyi agilislara ve kendi agilisinizi olusturmaya yonelik
daha fazla 6rnek bulacaksiniz.

SAGLAYACAGINIZ FAYDALARDAN BAHSEDIN

Yapacaginiz agilisla miisteri adayini s6yleyeceginiz seyi dinlemeye
tesvik ettiniz; simdi saglayacaginiz faydalardan bahsetmenin tam
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zamani. Arama oncesi yaptiginiz arastirmanin gergekten yararh
olabilecegdi asama burasidir ¢linkii bu, potansiyel misteri igin en
cazip avantaji belirlemenize yardimai olabilir. Ornegin, aday miis-
teri yakin zamanda Facebook’ta harcamalan azaltmaya ¢alistigini
belirtmisse, Griininizin nasil tasarruf saglayacadi hakkinda ko-
nusabilirsiniz.

Faydalar

Misterinin bir iirtini veya hizmeti kullanarak elde ettigi avantajla-
ra “fayda” denilir. Potansiyel musterinin faydalarim belirleyip kul-
lanirsaniz, satis konugsmamz ¢ok daha cazip hale gelir.

Baska bir secenek de gériismeyi faydaya déniistiirmektir. Orne-
gin sigorta satiyorsaniz, potansiyel misterilerinize mevcut politi-
kalarnni gdzden gecirip iyilestirebilecekleri yontemleri belirten bir
“sigorta incelemesi” yapmayi teklif edebilirsiniz. Uzmanhginizi tic-
retsiz olarak sunarak potansiyel misterilere degerli bir sey verirsi-
niz ve satis yapmak igin mitkemmel bir konuma gelmis olursunuz.

GORUSMEYi KAPATIN

Soguk ¢agdrilar kapatmak, satislan kapatmak kadar 6nemlidir. Bu,
bir misterinin teklifinizle ilgilendigini séylemesini beklemek yeri-
ne ondan randevu istemek anlamina gelir. Randevu almanin en iyi
yollarindan biri, musteri adayinin ilgilendigini varsayarak dogru-
dan ayrintilara ge¢mektir. Ornegin, “Bulusup sizi daha iyi bilgilen-
dirmek i¢in carsamba 6gleden sonra ve persembe sabahi vaktim
var. Hangisi sizin igin en uygun?” diye sorabilirsiniz.

Mdsteri adayi ikna olmamissa zaten itiraz eder. Eger soguk ara-
ma yaplyorsaniz, bu itirazlan hizl bir sekilde ¢6zebilmeniz igin sik
duydugunuz itirazlarin ve yanitlarin bir listesini cikarin, (itirazlan
ele alma hakkinda daha fazla bilgi i¢in Boliim 5’e bakin.)
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Goriisme Ayarlamak icin Daha Fazla ipucu

lyi adaylar bulun. ise iyi miisteri adaylariyla baslamak akillica
goriinebilir, ancak satis gorevlileri bazen musteri aday kalite-
sinin soguk arama basari oranlarini ne kadar etkilediginin far-
kinda degildir.

Konusgma planiniz belli olsun. Bir seyleri “akisina birakmak”
genellikle ok daha streslidir ve ayni zamanda soguk arama si-
rasinda ne diyeceginizi sagirmaniz da olasidir.

Belli bir zamani yalnizca ¢agrilara ayirin. Pek ¢ok satis go-
revlisi gibi soguk arama yapmaktan ¢ekiniyorsaniz, baska sey-
ler i¢in arama yapmaktan da kaginabilirsiniz. Ancak her giin
sadece soguk aramaya belli bir zaman ayirirsaniz, buna bagl
kalmanizdaha kolay olur.

Gegit denetgisine saygi duyun. Gegit denetgisinin karar verici
kisiye erisimi denetledigini unutmayin, bu ylzden o kisi sizden
hoslanirsa isiniz cok daha kolaylasir.

Giiliimseyin. Aptalca gelebilir, ancak telefonda konugurken
gulimsediginizde, diger kisi sesinizdeki degisimi fark edebilir.
Eger inanmiyorsaniz kendiniz deneyin.

Giiglii aciliglar yapin. Potansiyel misterinin dikkatini cekmek
icin sadece birkag saniyeniz var; bunlari bosa harcamayin.
Uriinii satmayin. Soguk arama, potansiyel miisteride ondan
randevu alabilecek kadar ilgi uyandirmak icindir, gercek satis
konugmanizi gériisme esnasinda yaparsiniz.

Daha 6zgiivenli olmak i¢in gerekenleri yapin. Yaygin itiraz-
lara miimkiin olan en iyi yanitlar hazirlayabilir, Grininizi ay-
rintil olarak arastirabilir veya isinizi sansa birakabilirsiniz.
Miisteri adaylarinizi uygun zamanlarda arayin. Ornegin,
karar verici kisilere saat 08.30'dan 6nce ulagmak genellikle
daha kolaydir.

Her zaman sesli mesaj birakin. Miimkiin olan en etkili mesaji
birakabilmeniz icin metniniz hazir olsun.
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Liderlere ulagmaya calisin. isletmeleri ararken st diizey bir
kisiye ulasmaya calisin. Boylece karar verici olmayanlarla za-
man kaybetmezsiniz.

Sattiginiz iiriine inanin. Uriiniiniiziin gercekten iyi olduguna
inanmiyorsaniz, hi¢ kimseyi buna inandiramazsiniz. Uriintinii-
zlin kusurlanni bilin ancak iyi 6zelliklerini de bilin.

Daha fazla arama yapin. Ne kadar fazla soguk arama yaparsa-
niz, satig hattiniza o kadar potansiyel misteri ylkleyebilirsiniz.
Gorisme talep edin. Misteri aday Griintinizle ilgileniyor
olsa bile, muhtemelen bir sonraki adimi atmayi 6neren kisi ol-
mayacaktir; bu size baghdir.

Diiriist olun. Dogruyu soyleyip misteriyi kaybetmek, yalan
soyleyip itibarinizi lekelemekten daha iyidir.

Kimse arama yapmazken arayin. Tatil glinlerinde, hafta son-
larinda ve satig gorevlilerinin arama yapmadigi diger zaman-
larda arama yaparsaniz, genis bir musteri yelpazeniz olur.
Duygulara oynayin. Musteri adaylarinin mantik ve muhake-
me yerine duygularinin bir sonucu olarak trlnunizle ilgilen-
me ihtimalleri daha yiksektir.

Keyif alin! Soguk aramayi bir oyun gibi gorin. Yeni yaklagim-
lar deneyin, her basari icin kendinize kiiglik bir 6diil verin veya
stregten keyif almak icin ne gerekiyorsa yapin.



E-POSTA iLE GORUSME AYARLAMAK

Miisteri Yanit Oranlarini En Ust Diizeye Cikarin

Telefonla soguk arama yapmak hala misteri adaylarina ulasmanin
en yaygin yoludur ancak soguk e-postalar géndermek de giderek
daha popiiler ve daha etkili olmaya bashyor. Muhtemelen e-pos-
ta telefonla aramanin yerini tamamen dolduramaz; fakat e-posta
yoluyla randevu almaya basladiginizda aramalari azaltabilirsiniz.
Ustesinden gelmeniz gereken ilk biiyiik engel, ilk etapta mis-
teri adayinin e-postanizi okumasini saglamaktir. ilgi ¢ekici bir konu
yazmak ¢cok 6nemlidir. E-postanizgelen kutusuna duistiginde ah-
cinin gordigu ilk sey konudur; eger konunuz “satis gorevlisi” diye
baginyorsa, misteri e-postayl agmaz bile. Sizi tanimiyor, bu ytiz-
den e-posta adresiniz onun i¢in bir sey ifade etmez; bu noktada
sadece e-posta konusuna bakarak hakkinizda bir fikre varir.

Spam Filtreleri

Neredeyse herkesin e-posta hesaplarinda spam filtreleri vardir; bu
filtreler o6zellikle konuya dikkat eder. Baz1 spam icerikli ifadeler,
e-postanmizin istenmeyen e-postalar kutusuna diigmesine neden
olur. “Ucretsiz”, “simdi arayin” ve “biyiik tasarruf” gibi ifadeler ge-
nellikle spam filtresine takilir.

“Re: diinku toplanti” gibi aldatici bir konu yazmayin. E-posta-
niz okunur, evet ama musteri adayi sizi tanimadigini anladiginda,
ona satig yapma sansinizi kaybedersiniz. Ayni sey e-posta metni
icin de gecerlidir. Ornegin, bazi satis gorevlileri e-posta konusun-
da veya metinde adaya daha 6nce e-posta gonderdiklerini veya
aradiklarini vurgularlar. Gergekten daha 6nce e-posta gonderdiy-
seniz, ne demek istediginizi gorebilmesi icin orijinal e-postanizi
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da iletin. Gergekten aradiysaniz, konugma veya sesli mesajinizin
ozetini ekleyin.

lyi bir konu bulduktan sonra, bir sonraki adim adayin okumaya
devam etmesini tesvik edecek bir acilis cimlesi hazirlamaktir. Bu
acihs, soguk aramalarda kullandiginiz ifadelere benzer olmahdir.
Ashinda iyi bir soguk arama agilisiniz varsa, Gizerinde oynayabilir
ve e-postada da kullanabilirsiniz. Yalnizca belli bir agihs ciimlesini
kullanarak aradiginiz birine ayni agilisi kullanarak e-posta gonder-
memeye dikkat edin.

En iyi acilis, musteri adayina uyacak sekilde 6zellestirdiginiz
agihstir. Ornegin, bir sektérii etkileyen yeni ve zorlu bir diizenleme
hakkinda bir haber okudugunuzu varsayalim. Bu sektordeki mds-
teri adaylarina yonelik e-postalariniz”X diizenlemesi igin uyumlu-
luk plani hazirladimz mi?” ile baslayabilir. Ardindan Urininiizin
veya hizmetinizin bu ihtiyaca nasil yardimci olabilecegini agikla-
yabilirsiniz.

E-postalarinizda grafik veya sisli bicimlendirmeler kullanma-
yin. Sirketinizdeki bir meslektasiniza géndereceginiz siradan bir
e-posta gibi gériinmelidir. Tabii ki stislii olanlar o kadar glizel degil
ama pazarlama teminati gibi gériinmek yerine daha profesyonel
gorunir, bu da musteri adaylarinin okumak icin daha istekli ol-
malarini saglar. Ayrica bazi kullanicilarin gorselleri indirmedigini
unutmayin; bu nedenle ¢ok fazla resim eklerseniz, karsi taraf bos-
luklarla dolu bir e-posta alir.

E-postalar bir paragraftan daha uzun olmamahdir, 6rnegin 4-5
ctimle yeterlidir. Unutmayin, mesele misteri adayinin sizinle ileti-
sime gececek kadar ilgisini uyandirmak, ona bir sey satmak degil.

Her zaman gorinir bir sekilde sirket adinizi ve (varsa) logonu-
zu e-postalariniza ekleyin. Sirketinizle ilgili bir slogan veya kapanisg
sOzleri eklemek de iyi bir fikirdir. Bu, misteri adaylarina dolandirici
olmadiginizi ve yasal bir sirket i¢in ¢alistiginizi gosterir.

Elinizde musteri aday: igin Uriin bilgisi gibi degerli bir sey var-
sa, e-postaniza baglantisini ekleyin. Birileri kendileri igin iyi bir sey
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yaptiginda, insanlar dogal olarak karsilik vermeye meyillidir. Mis-
teri adayina sormadan faydali ya da degerli bir sey verirseniz, en
azindan sizinle gortsme egiliminde olur.

Soguk arama i¢in sosyal medya

Sosyal medya, potansiyel misterilerden randevu talep etmek i¢in
iyi bir yer degildir. Bunun yerine, sosyal medyay1 potansiyel miig-
terilerin sizinle iletigim kurmasini saglamak i¢in kullanin. Béliam
9’da gérecegimiz gibi, sosyal medya saghkl bir is ag1 olusturmanin
mitkemmel bir yoludur.

E-posta en iyi diger iletisim yontemleriyle birlikte ¢alisir. Tele-
fonla aramak e-postalann iyi bir tamamlayicisidir; ¢link telefon
aramalari ger¢ek zamanli ve aninda yapilirken e-posta daha az ki-
siseldir. Bircok kisi birini digerine tercih eder, bu nedenle her ikisini
de kullanirsaniz daha genis bir dizi karar vericiye ulasabilirsiniz.

Telefondaki soguk aramayi tamamlamak icin e-posta kullanir-
ken aklinizda bulundurmaniz gereken birkag sey vardr. ilk olarak,
telefon konusmalarinin aksine e-postalarin kalici oldugunu unut-
mayin. Bu nedenle hem yazim hem de icerik hatalarini aramak igin
goéndermeden 6nce en az bir kez kontrol edin. Herhangi bir sey
belirsiz veya slipheli goriiniiyorsa yeniden ifade edin.

ikincisi, e-postalar genellikle kisa ve 6z olmalidir. Bahsetmeniz
gereken uzun veya karmasik bir konu varsa, konunun bir e-posta-
da ele alinmayacak kadar karmasik oldugunu ve konuyu telefon-
da agiklamak tizere kendisini arayacaginizi belirtin.

E-posta gondermek ve ardindan bir sesli mesaj birakmak po-
tansiyel musterilerin su ya da bu sekilde yanit vermesini olduk-
¢a kolaylastinir. Ayni bilgileri vermeden bu ikisi arasinda baglanti
kurmaniz ézellikle ise yarar. Ornegin potansiyel misterinize, ya-
sadigini bildiginiz bir sorunla ilgili kendisine yardimci olacak bir
rapor gorduglinlizii belirten bir sesli mesaj birakabilir ve ardindan
rapordaki baglantiyi iceren bir e-posta génderebilirsiniz.
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SAGLAMAK

Nasil Emin Olabilirsiniz?

Bir misteri aday ile goristiikten sonra (genellikle telefon go-
rismesinin bir parcasi olarak gergeklesir), ona goriismenizle ilgi-
i anlastiginiz tarih, saat ve yeri iceren kisa bir e-posta génderin.
Bu sadece randevu giini "Ayy, sizi unuttum!” climlesini daha az
duymanizi saglamakla kalmaz, ayni zamanda e-postaniza faydal
ve ilging bilgiler saglayan birka¢ baglanti ekleme firsati da verir.
Soguk arama sirasinda tartistiginiz bir konuyla ilgili bir makaleye
veya potansiyel misterinin isiyle ilgili bir belgenin baglantisini
ekleyebilirsiniz. Bu iyi bir baslangi¢ yapmaniza ve ayrica yararli,
deneyimli bir baglanti olarak itibarinizi olusturmaya baslamaniza
yardimai olur.

Miigteri aday takibi

Misteri adayina birka¢ hatirlatinada bulunmak iyi bir is uygulama-
sidir, ancak on tane hatirlatma agindir. Potansiyel miigterileriniz
sizi bu raddeye dek gegistiriyorlarsa, onlan bir siireligine yalmz
birakin. Migteri adaylariniza birkag hafta veya ay sonra ulagmaya
caligabilirsiniz.

Randevuyu planladiktan sonra bir hatirlatma ve belki de ran-
devudan 6nceki giin ikinci bir hatirlatma genellikle yeterlidir. An-
cak soguk arama sirasinda distiindiigliniiz kadar ikna edici olma-
diginizi diistinliyorsaniz, musteri adayin yalnizca telefonu bir an
once kapatmaniz igin her soylediginizi kabul etmis olabilir. Biraz
¢aba gostererek bu tir isteksiz miisteri adaylarini tespit etmeyive
hatta fikirlerini degistirmeyi 6grenebilirsiniz.
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URUNUNUZ GERGEK BiR iHTIYAC DEGILSE

Potansiyel misteriniz Girliniintiziin son modelinin gercekten ha-
rika oldugunu disiinlyor ancak gecen yil aldigi model gayet iyi
¢alisiyorsa, muhtemelen giincellenmis Giriiniiniizi su anda satin
almakla pek ilgilenmeyecektir. Potansiyel musteri gercekten sun-
dugunuz seye ihtiya¢ duymuyorsa, satisi kapatmaniz pekolaside-
gildir, en azindan simdilik.

“Daha 6nce buna benzer bir Griiniiniiz oldu mu?” ve “Su anda
sahip oldugunuz model ihtiyaglarinizi karsihyor mu?” gibi soru-
lar potansiyel misterinizin motivasyon seviyesini belirlemenize
yardimci olur. Misterinin su anda gergekten ilgilenmedigini fark
ederseniz, yeni bir Giriin almakla ne zaman ilgilenecegini belirle-
mek icin baska sorular sorun. Ornegin, su an sahip oldugu (ri-
niin garantisinin ne zaman dolacagini bilmek ise yarar. Bu bilgiyi
kaydedebilir ve son kullanma tarihi yaklastiginda kendisini tekrar
arayabilirsiniz.

URUNUNUZ iSTEKLERLE UYUMLU DEGILSE

Bazen Uriniintz potansiyel misterinin istedigi 6zelliklere sahip
degildir. Potansiyel misteriniz 150 rpm hiziyla dénen bir parga is-
tiyor ve sizin en iyi modeliniz yalnizca 120 rpm hiza ulasiyorsa, bu
konuda yapabileceginiz ¢ok bir sey yok. Tabii ki iletisim eksikligi
de muhtemeldir; Griiniiniiz kendisinin gercekten ihtiya¢ duydu-
gu tim oOzelliklere sahip oldugu halde, potansiyel musteri tiriiniin
kendisi i¢in dogru olmadigini diistinebilir.

Gorlismeden 6nce degerlendirme yapmak yardimci olabilir.
Potansiyel musteri icin hangi 6zelliklerin 6nemli oldugunu so-
run ve Griinliniizde bu ézellikler yoksa ona bildirin. Uriintiniizde
istedigi tim Ozellikler varsa, sunumunuzda bu 6zelliklerin hepsi-
ni dile getirdiginizden emin olun ve Griniinizin tim potansiyel
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mdusterilerin ihtiyaglarinive tercihlerini ne kadar iyi karsilayacagini
vurgulayin.

POTANSIYEL MUSTERINIZIN ALMA
NIYETIi YOKSA

Bazi alicilar, bir Grin en uygun fiyata bulduklarindan emin ol-
mak i¢in mevcut tedarikcilerinin rakiplerini dizenli olarak kontrol
ederler. Satis gorevlileri ile gériisme ayarlar, aslinda alim niyeti ol-
maksizin bu randevulara giderler. Ozellikle bilgili ve fiyata duyarh
ahailar, sadece rakibinizden daha iyi bir teklif alabilmek i¢in bazen
tim satis stirecinden bile gegebilirler. (Goriiyorsunuz X Bey, ABC
firmasindan Jane Smith bana ylizde 10 indirim sunuyor. Siz benim
icin ne yapabilirsiniz?”).

Ne yazik ki bu hilebazlari tespit etmek zordur ¢link i bu oyunda
genellikle ¢ok iyidirler. Bu tir bir duruma distiiglinizden siiphe-
leniyorsaniz, her zaman aliclya durumun béyle olup olmadigini
sorabilirsiniz. O zamana kadar satisi 6ldi bilin, bu yizden kay-
bedecek hicbir seyiniz yok; hatta bilgili tavrinizla ve gelecekteki
satislarin kapisini agarak potansiyel misterinizi etkilemis bile ola-
bilirsiniz.

RiISKTEN KACINMAK

Satis isinde basaril olabilmek i¢in, potansiyel misterilerinizle ara-
nizda glven iliskisi kurmaniz ¢ok dnemlidir. Onlarla iyi iliskiler kur-
mazsaniz, hata yapma konusundaki dogal kaygilarinin 6tesine ge-
cemeyecek kadar isteksiz olabilirler. Eger gercekten onlara ulasmayi
basarirsaniz, biyik olasilikla”bunu dustinmeleri” gerektigini soyler-
ler, sonrasinda aradiginizda ise daima ofis diginda olurlar.

Bu birka¢ nedenden dolayi olur. Glvenilir oldugunuzu gos-
termek igin yeterince zaman harcamamis olabilirsiniz. Ayrica tim
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itirazlarini ele almamis olabilirsiniz. Bu durumla basa ¢ikabilmek
icin, potansiyel misterinin en acil endisesini tespit etmeli ve (ri-
nlinizldn bunu nasil ¢ozebilecegini agiklamalisiniz. Potansiyel
mdsterinizin geri durma sebebinin korku oldugunu unutmayin,
bu yiizden baski yapmak durumu daha da kotulestirir.
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KRiTiK NITELENDIRME SORULARI

En Onemli Ayrintilarin Ortaya Cikariimasi

Sapla samani birbirinden ayirabilmeniz i¢cin misteri adaylarini de-
gerlendirmek 6nemlidir. Tim mdsteri adaylarinin ortak noktalari-
ni tanimlamak icin tasarlanmis birkag soru sorabilirsiniz. Ornegin,
arabasi olmayan birine trafik sigortasi satmak icin fazla sansiniz
olmaz, bu nedenle “Sahip oldugunuz ya da kiraladiginiz bir arag
var mi?“ bu Griin igin iyi bir soru olabilir. Misteri adaylarini ele-
dikten ve gergek musterileri belirledikten sonra, kalan potansiyel
mdusterilerle satis stirecinde ilerlemeye devam edebilirsiniz.

Potansiyel musterileri ne kadar kapsamh bir sekilde nitelen-
dirdiginiz size baghdir. Genellikle cok pahall bir Giriin veya hizmet
satiyorsaniz, her kota donglisu sirasinda sayica az fakat miktar
olarak ¢ok buiyk satislariniz olur. Bu durumda, sizden Uriin alma-
yacak biriyle ¢cok fazla zaman harcamamak icin kapsamh nitelen-
dirme yapmak mantikhdir. Ote yandan eger ¢ok fazla kiigiik satis
yapiyorsaniz, muhtemelen nitelendirme igin daha az vakit harcar-
siniz. Uriinleri ve miisterileri daha iyi tanidik¢a, en énemli nitelikli
sorulan belirleme konusunda ustalasirsiniz ve ¢ok fazla soru sor-
maniza gerek kalmaz.

Ayni zamanda satig gorevlilerinin nitelendirmeyi ne zaman ya-
pacaklarina karar vermeleri gerekir. Musteri adaylarini nitelendire-
bileceginiz iki zaman vardir: soguk arama sirasinda veya goriisme
esnasinda. Soguk arama sirasinda en azindan birkag¢ uygun soru
sormak akillicadir, boylece ilgisiz adaylari ayiklayabilirsiniz. Nite-
lendirme stireciniz genellikle kisaysa, telefon goriismeniz sirasin-
da sonuglandirmak isteyebilirsiniz. Fakat ayrintili bir nitelendirme
sureciniz varsa, sorularimizin ¢ogunu muhtemelen goriismeye
saklamak istersiniz. Bu noktaya kadar, potansiyel misteriniz zaten
belirli diizeyde ilgi gostermistir ve uzun bir soru-cevap stireci i¢in
dahaistekli olacaktir.
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Kritik Nitelendirme Sorular

Ozel nitelendirme

En iyi miusterilerinizin verilerine bakarsaniz, muhtemelen bazi
benzerlikler goriirsiiniiz. Bu faktérleri tanimlayan sorular sormak,
en degerli miigteri adaylarini tespit etmenin harika bir yoludur.
Daha sonra bu potansiyel miisterilere 6ncelik verebilir ve satiglari-
nizin yikseldigini gorebilirsiniz.

Nitelendirme isini ister soguk arama sirasinda ister goriisme
esnasinda yapin, asagidaki 6érnek sorular musteri adaylariniza na-
sil sorular sormaniz gerektigini anlamaniza yardimci olur:

* Daha 6nce bdyle bir tiriin/hizmet satin aldiniz mi? isinize yarad
mi?

¢ (Musteri adayiniz zaten bir rakibinizin Grinini kullaniyorsa)
Mevcut Uriintintziin sevdiginiz ve sevmediginiz taraflar ne-
lerdir?

e (isletmeler arasi satislan icin) Benzer Griinler icin satin alma si-
reciniz nedir?

e Bu Urlni veya benzerini satin almak igin son tarihiniz nedir?

e Tek karar alic1 siz misiniz?

e (Eger 6nceki soruya hayir derse) Diger karar alici(lar) ile de ile-
tisime gegebilir miyim ve onlar bize katiimaya davet edebilir
miyim?

e Bu aligveris icin biit¢eniz nedir?

e Gegmiste benzer alimlar igin ne kadar harcama yaptiniz?

e Bu Urlin/hizmette sizin i¢in en dnemli 6zellikler nelerdir?

e Kurulum/egitim/uygulama konusunda ne kadar yardima ihti-
yaciniz olur?

e (Sirketinizin sunduklarina en uygun olani segin.)

¢ Su an kargsilastiginiz en 6nemli zorluklar veya sorunlar nelerdir?

e Bu Uruni/hizmeti kullanarak hangi sorunlar ¢6zmeyi umuyor-
sunuz?
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e Sizi bu aligverisi diistinmeye iten neydi?
e (Onceki soruya “Siz beni aradiniz!” gibi bir cevap verirlerse)
Simdiye kadar neden bu aligverisi diisinmediniz?

Mdusteri adaylarini nitelendirme surecinde, hangi adaylarin
niteliksiz oldugunun belirlenmesinde hangi sorularin en yararh
oldugunu 6greneceksiniz. Bunlar oncelik sirasina konulmasi ge-
reken sorulardir, bdylece ilgili olmayanlan olabildigince erkenden
eleyebilir ve hem kendi zamaninizi hem de onlarin zamanini bosa
harcamazsiniz.
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BOLUM 4

SATIS KONUSMALARI
VE SUNUMLAR

Satis sunumunuz, parlayabileceginiz andir. Potansiyel misterinin
ihtiyaglarini ortaya ¢ikarmak ve Uriiniiniiziin bu ihtiyaglan nasil
karsilayacagini gostermek icin yarim saatiniz var. Ne sattiginiza
bagl olarak, potansiyel miisteri alima hazir olmadan 6nce birkag
goriismeye ihtiyaciniz olabilir. Bu 6zellikle isletmeler arasi ¢alisan
satiscilar icin gegerlidir ¢linkl genellikle sirketlerin bir¢ok karar
vericiyle gerceklesen karmasik satin alma suregleri vardir. Ancak
sunumunuzu yuziiniize goziiniize bulastirirsaniz, potansiyel mus-
teriden bagka bir goriisme ya da satig beklentiniz olamaz. Etkili bir
sunum yapmak icin dnceden hazirhk yapmak ve arastirmak ¢ok
onemlidir. Potansiyel misterilere neyi kagirdiklarini gostermek ve
degerinizi kanitlamak icin Griniin avantajlarini kullanmaniz ge-
rekir. Uzaktaki potansiyel miisterilere sunum yapiyorsaniz, sanal
satis sunumlan sanatinda ustalasmaniz gerekir. Ogrenecek ¢ok
sey var; ancak bu boélimi okumayi bitirdiginizde tiim bu konulan
temel olarak 6grenmis olacaksiniz.
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Nasil Daha iyi Bir Konugmaci Olunur?

iletisim becerileri satis gorevlileri icin son derece énemlidir; iyi bir
sunum yapma yetenegi de dyledir. Satis sunumunuz, potansiyel
mdsterileri Grliniinlizi veya hizmetinizi alma konusunda heye-
canlandirmak igin biiyik bir sanstir. Sunum yaparken akilda tutul-
masi gerekenler sunlardir:

e Genel bir kural olarak, sunumunuzu en fazla 1 saat olarak plan-
layin. Dinleyici kitlenize yaklasik ne kadar konusacaginizi s6y-
leyin ve bu siireye sadik kalin.

e Ayakta konusun. Oturmak diyaframiniza baski uygular, sesiniz
daha yumusak ¢ikar ve enerji seviyeniz dliser.

¢ Biri belirli bir sorunundan bahsediyorsa, Griiniiniiziin bu soru-
nu nasil ¢ozebilecegini vurgulayin. Kitleniz glindemlerindeki
konulardan bahsedecek kadar kibarsa, bu firsati bosa harca-
mayin.

¢ Kitleniz soylediklerinize baslarini sallayarak onay veriyor veya
koltuklarinda 6ne dogru egiliyorsa, duyduklarindan hosnutlar
demektir. Eger kollarini baglamis bir sekilde geriye yaslaniyor-
larsa, soylediklerinizden siiphe duyuyorlardir. Horlama da kot
bir isarettir.

e Gercek hayattan detayh érnekler verin. Uriiniiniizle veya hiz-
metinizle tam olarak 6nerdiginiz seyi yapan birini 6rnek goste-
rin ve hikayesini anlatin. Tam bir 6rnek bulamazsaniz, en azin-
dan memnun miisterilerden referanslar getirin.

Bircok satis elemani kendini genis kitlelere, 6zellikle karmasik
isletmeler arasi toplantilarda satis sunumu yaparken bulur. Ayni
anda birden fazla karar verici kisiye, nihai kullaniciya, avukatlara,
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satin alma temsilcilerine, bolim baskanlarina vb. sunum yapma-
niz gerekebilir. Bliyik bir grupla konusmak, sadece bir veya iki ki-
siyle konusmaktan ¢ok farklidir ve genellikle konusmaci igin sinir
bozucudur.

Pratik, pratik, pratik

Satis konusunda yeniyseniz ve topluluk 6ninde konusma deneyi-
miniz yoksa, bir grubun éniinde konugma pratigi yapmak icin her
firsat1 degerlendirin. Seminer verin, ders vermek i¢in goniilli olun
veya Toastmasters™* gibi bir gruba katihn. Ne kadar ¢ok pratik ya-
parsaniz, gercek bir sunumda o kadar rahat olursunuz.

Yalnizca bir kisiye hitap ederken, sunumunuz daha fazla soh-
bet havasinda olabilir ve 6nceden yapilandirmaniz gerekmeyebi-
lir (yine de ana konusma noktalarinizi ezberlemeniz veya 6niiniize
yazili bir plan olmasi gerekir). Ayni anda birden fazla kisiyle konu-
surken bu bir se¢enek degildir. Daha biiyilk bir kitlenin éniinde
muhtemelen daha gergin olacaginiz igin, zihninizin yanhs anda
durma olasiigi daha yiiksektir. Onceden hazirlik yapmak, konus-
tugunuzda size kendinizi daha giivende hissettirecektir.

Sunumunuzun hizinin yavas olmasi énemlidir. Dogru hizda
konustugunuzu duslinseniz bile, seyirciler icin ¢ok hizli gidiyor
olmaniz yaygindir ve gerginseniz, bu daha da olasidir. Sunumu-
nuzun kulaga nasil geldigineiliskin daha iyi bir bakis agisi elde et-
mek i¢in, bir kez kayit cihaziyla veya bir baskasinin éniinde pratik
yapin.

Telaffuzunuzun anlasilabilir olmasina 6zellikle dikkat edin; ge-
nis bir kitlede insanlar ne dediginizi anlayamazsa, bunu dile ge-

*  Toastmasters: 1924 yilinda ABD'de kurulmus, topluluk 6niinde konusma ve
genel iletisim becerilerini gelistirmek isteyenlerin katildigi uluslararasi top-
luluk. istanbul'da da bir subesi bulunan toplulugun diinya ¢apinda pek ¢ok
lkeden yaklasik 315.000 katilimcisi vardr. (ed.)
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tirmek i¢in sunumunuzu kesmez. Mimkiin oldugunca kisa, basit
kelimeler kullanin; bu taktik satista daha etkilidir ve daha kolay
anlasiimaniza olanak verir.

Gok uzun konusmaktan kaginmak i¢cin miimkiinse goze ¢arp-
madan saate bakabileceginiz bir yerde durun. Neredeyse zama-
niniz dolduysa ve sdylemeniz gerekenlere siireniz yetmeyecekse,
sunumunuzun sonuna gegebilir veya dinleyici kitlenize fazladan
zaman ayirnp ayiramayacaklarini sorabilirsiniz. Asla yanim saatten
bir sey olmaz diye diisinmeyin, izin alarak zamanlarina saygi duy-
dugunuzu bilmelerini saglayin.

Ara sira sunumu durdurun ve dinleyici kitlenize, 6rnegin “Bu,
gegen yil karsilastiginiz bir sorun mu?” gibi sunumla alakali ya da
“Mantikh geliyor mu?” gibi genel sorular sorun. Sunumunuzun
akisini bir etkilesimle kirmak, kitlenizin ilgisini cekmeye ve uyanik
kalmalarina yardimai olur. insanlarin saatlerine bakmaya basladi-
gini gordirseniz, dikkatlerini soylediklerinize ¢ekmek icin ortaya
birkac¢ soru atabilirsiniz.

GORSEL ARACLAR

Kullanacagminiz (sunum slaytlan gibi) gorsel araglan basit tutun.
Slaytlar dinleyicilerinizin dikkatini dagitmamali, aksine séyledikle-
rinizi pekistirmelidir. Her slayttaki metni okumayin. Slayttaki me-
tinler dinleyicilerin gdoremeyecegi kadar kiglikse, bazi degisiklik-
ler yapmaniz gerekir. insanlar yazilanlan sizin konustugunuzdan
daha hizl okuyabilirler, bu yiizden kendilerinin zaten gérebildigi
bir seyi okumaniz onlan rahatsiz eder.

Son olarak, buyik sunumlar yapacaginizda sunum yerine her
zaman erken gidin ki hem alani kontrol edin hem de bir eksiginiz
olmadigindan emin olun. Sunumunuz ne kadar karmasiksa, bunu
yapmak da o kadar énemlidir. Sizi konuk edenlerin projektor, gos-
teri modelinizigin agir bir masa veya yalnizca kalem kagit gibi baz
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o0geler temin etmesi gerekiyorsa, 6zellikle erken gidin. Boylece is-
tediginiz malzemelerin bulunmadig ortaya ¢ikarsa, planlarinizi

degistirme veya eksik 6geleri temin etme sansiniz olur.

SATISI SAGLAYACAK BiR KONUSMA YAZMAK

iyi bir satis sunumu icin iyi bir metne ihtiyaciniz vardir. Dogacla-

ma hareket etmek iyi sonu¢ vermez; kendinizi tekrar eder, nemli
bilgilerden bahsetmeyi unutur, itirazlara yerinde cevaplar vere-
mezsiniz vb. Onceden iyi bir taslak hazirlayin ve iyice ezberleyene
kadar prova yapin. iste bazi ipuclar::

Satis sunumuzun ilk birka¢ slayti potansiyel musterilerin sizi
dinleyip dinlemeyeceklerini belirler.Bahsedeceginiz iyi ve gli¢-
I seyler ilk sirada olsun.

Senaryonuz sadece metne dayal olmak zorunda degildir. Ne
zaman duraklayacaginizi, ne zaman goz temasi kuracaginizi
vb. hatirlamak i¢in senaryonuza sahne talimatlan ekleyebilirsi-
niz. Etkilesim kurmaya acik bir ses tonuyla konusun; bir brosu-
riin sesli versiyonu gibi goriinmek istemezsiniz.

Satis amacaiyla yazdiginiz her seyin dinleyicinizde (veya oku-
yucunuzda) bir duygu uyandirmasi gerekir. ilging bir sekilde,
potansiyel misterileri olumlu duygulardan ziyade olumsuz
duygulann yakalamasi daha olasidir; ¢ogu insan bir seyi kay-
betme korkusuna, bir sey kazanma umudundan daha guigli
tepki verir. Uzmanlar, en biiylik motivasyonun korku, acgozli-
lik, sugluluk, ayricahikh olma, 6fke, kurtulus ve 6vgii oldugunu
soyluyor.

Sunum programlari bilgi aktarmanin harika bir yolu oldugu
kadar, katihmcilan sandalyelerinde uyuklatmanin da hizh bir
yoludur. Slayt hazirlayacaksaniz, yazilarin aktigi bir prompter-
dan ziyade gorsel bir uyaran olarak kullanin. Gériintd, fotograf
ve diyagramlarla dolu slaytlara dncelik verin ve bu goéruntdleri

73



Satis 101

anlamlandirmak i¢in yeteri kadar metin ekleyin. Her slayti ola-
bildigince basit ve diizenli tutun. Miimkiinse potansiyel miis-
teriyle bir fotografinizi da slayta ekleyin.

Bir alternatif

Sunuma gorsel 6geler eklemenin tek yolu sunum programlar de-
gildir. Eger varsa, sunum yapacaginiz yerdeki beyaz tahtay: basit
diyagramlar ve ¢izimlerle sunumunuzu gelistirmek i¢in kullanabi-
lirsiniz. Corey Somrners ve David Jenkins tarafindan yazilan Whi-
teboard Selling [Beyaz Tahta Satig1; 2013] kitab1 bu konuya mitkem-
mel bir bakig sunar.
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Onemli olan 6zellikleri degil faydalari satmaktir. Uriiniin fayda-
s, potansiyel musterilere Grinu almak istemelerii¢in bir neden
verir. Fayda duygusal tepki yaratirken, triin 6zellikleri zihnin
mantik kismina hitap eder. Satin alma karari neredeyse her za-
man duygulardan kaynaklanir.

Sektoriiniiz ve/veya ana musterilerinizin alanlanyla ilgili ha-
berleri takip edin. ilging, glincel veya yeni bir kesif, daha énce
hayata gecirilmis bir diizenleme gorirseniz, bunu sunuma ek-
leyin. Bu size uzman olarak glivenilirlik kazandirir ve harekete
ge¢me mesajiniza 6nem katar.

Sunumda birkag hikayeye yer verin. Hikayeler insanlann ilgile-
rini ceker ve kendilerine benzer birilerinin hikayesi, dinleyicile-
rin kendilerini o kisinin yerinde koymalarini saglar. Potansiyel
musterilere (gercekten yasanmis olmadikga) hikayenizin bir re-
ferans degil, kurgu oldugunu séyleyin. Daha biiyiik bir etki bi-
rakmak i¢in genel bir hikdye hazirlayabilir ve daha sonra belirli
miisteri adaylarina gére uyarlayabilirsiniz. Ornegin, bir miisteri
adayin zaman tasarrufa dikkat ettigini biliyorsaniz, Grinind-
zlin hayali birine bu konuda nasil yardimci olduguna dair bir
hikaye anlatin.
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Musteri adayina sattiginiz Griinlin etiketinden ¢ok daha de-
gerli oldugunu gosterin. Bunu Griinlintizii kullanarak tasarruf
eden veya pahaliya mal olacak hatalardan kil payi kurtulan
misterileri anlatmaktir; drnek ne kadar spesifik olursa, o kadar
iyi olur. Gergek sayilar vermek (6rnegin “X sirketi yilin ilk cey-
reginde yalnizca kopyalama maliyetinde 11.433 dolar tasarruf
etti,’) en iyisidir.

Musteri adaylarini ne kadar iyi tanirsaniz, ilgilerini uyandirmak
icin yazilarinizi o kadar iyi ayarlayabilirsiniz. Tek bir karar veri-
ciye sunum yapiyorsaniz, olasi muasteriyle ilgili hizh bir arastir-
ma yapin ve bu bilgileri satis konusmanizda kullanin. Ornegin,
mdsterinin LinkedIn profilinde gelecek ay bir is gezisiigin Cin'e
gidecegini gorirseniz, bunu sunumda kullanabilirsiniz (6rne-
gin, “Sonraki giin teslimat secenegimiz ile Gilkeden ayrilmadan
haftalar 6nce Grini teslim almis olursunuz, boylece kurulum
icin bolca zamaniniz olur”).

Mevcut misterilerinizden referans isteyin; bunlarin birkagini
sunuma ekleyin. Referanslar, sunuma psikologlarin “sosyal ka-
nit” dedigi seyi katar. Misterilerinizin Griininiizi onaylamasi
size bliyuk bir glvenilirlik saglarken, ayni zamanda potansiyel
mdsterinin satin alma karari vermesine yardimci olur.

Sunum metninizi yazdiktan sonra yiiksek sesle okuyun, sesinizi
kaydedin ve kaydi dinleyin. Sunum akici mi yoksa kulaga yap-
macik ve asiri resmi mi geliyor? Sunumunuzu dinlemek, hedefi
vurup vurmadiginizi gérmek icin harika bir yoldur ve hatalar
tespit etmenize yardimci olur. Videonuzu kaydedersiniz daha
da iyi olur, ses tonunuzun yani sira beden dilinizi de kontrol
etmis olursunuz.
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Biftegi Degil, Cizirtisini Sat

Hemen hemen tim temel satis eg@itimleri, satis konugmaniz sira-
sinda Urin 6zelliklerinden ziyade faydalarindan bahsetmeniz ge-
rektigini vurgular; bu bir satig gorevlisi olarak basarinizda buyuk
bir fark yaratir. “Ozellikler” (iriiniin temel 6zellikleridir, “faydalar”
ise misterinin bu 6zelliklerden saglayacad avantajlardir. Ornegin,
bir tavanin ozellikler listesinde “yapismaz ylizey” olabilir. Bu 6zel-
ligin avantaji kolayhk saglamasidir: Musteriler yaglamaya gerek
kalmadan, tavaya dogrudan yiyecek koyabilirler.

Ozellik ve fayda ayrim

Bir seyin fayda mi ya da 6zellik mi oldugundan emin degilseniz,
kendinize sunu sorun: “Bu, uiriinii kullanarak elde edecegim bir sey
mi?” Yapismaz yiizey, tava kullanimindan sonra kazandigimiz bir
sey degildir; ancak daha az hazirlik ve temizlik siiresi kullanim son-
ras1 sagladiginiz avantajdir.

Su egzersizi deneyin: Bir Grunun tim ozelliklerini listeleyin ve
bu o6zelliklerle baglantih oldugunu distindigliniz faydalar icin
de ikinci bir liste yapin. Tava 6rnedgini tekrar ele alalim: Yapismaz
ylzeyin kolaylik saglamasi avantajinin misteri adayinizi ikna
edecegini distinmiiyorsaniz, bu tavayla daha az yag kullanacad,
dolayisiyla aldigi kalori miktarini azaltarak daha kolay kilo vere-
bilecegi hakkinda konusabilirsiniz. Ya da tavay! temizlemenin ne
kadar kolay oldugu hakkinda konusabilirsiniz; ¢linku yiyecekler
yapismayacak ve kolayca temizlenecektir. Tim bu faydalar tava-
nin yapismaz ylizeye sahip olmasi, yani tek bir 6zelligiyle ilgilidir.

Uriiniin sagladig faydalarla ilgili konustuktan sonra, sunumu
bir adim daha ileri tasiyabilir ve ¢6ziime odaklanabilirsiniz. Fay-
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dalar caziptir ¢linkii potansiyel misterilere satin almalan igin bir
neden verir. Siraladiginiz faydalar potansiyel misterinin ihtiyacla-
rn ile eslestirirseniz; yani triinlin yaptigi ile potansiyel misterinin
sorununu nasil ¢6zecegi arasinda dogrudan baglanti kurarsaniz
¢6zUim sunabilirsiniz.

Soyle disuniin: Hirdavatgiya gidip matkap alan biri sadece
matkap almak istedigi i¢in degil, duvarda delik agmak i¢in matkap
ahr. Sattigimiz drlinler ve hizmetler amaca yonelik araglardr.

Mdisteri adaylari sizinle ancak Grunle ilgili bir sorun veya firsat
varsa konusurlar. Misteri adayinin Griintindzle ilgili bir ihtiya-
c1 yoksa, sunumu dinlemek icin zaman ayirmaz. isin puf noktasi,
istenilen sonucu belirlemek ve sunumunuzu buna goére olustur-
maktir.

Uriine sahip olma fikrine ne kadar odaklandiginizi ve Griiniin
musteri adayinin hayatini olumlu yénde nasil etkileyecegini gor-
mek i¢in sunumunuza bir bakin. Fikri hikdaye kullanarak sunmak,
musteri adayinin aklini ¢elmek i¢in gli¢li bir yoldur. Sunumuzun
Ucte biri Griine sahip olma fikri ve miisteri adayinin problemleri
Urln sayesinde ¢6zliime kavustugunda nasil hissedecedi ile ilgili
olmalidir.

Elbette, sunumu ¢oziimler etrafinda olusturmak icin ¢6zimi
bilmeniz gerekir. Bu bilgiyi ilk arayacaginiz yer mevcut musteri
tabaninizdir. Birkag farkh musteriyle konusun ve Griininizi nasil
kullandiklarini ve ne elde ettiklerini dgrenin. Bu muhtemelen (ize-
rine ¢alisabileceginiz birkag farkh fikir verecektir.

Ancak misteri adaylariniza rasgele ¢ozimler sunmak pek de
iyi bir fikir degildir. Ornegin siz on fayda listelerseniz ve adayiniz
yalnizca birkagiyla ilgilenirse, ¢ok fazla etkilenmez. Bunun yerine,
bir misteri adayiyla goristiginiizde 6zellikle aradigi ¢o6zimi
bulmak igin sorular sorun.

Sunum sirasinda ¢ok¢a soru sormak bir¢ok nedenden dolayi iyi
bir fikirdir. Boylelikle miisteri aday pasif kalmaz ve etkilesim halin-
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de olur. Sadece hizh bir satis yapmaya ¢alismadiginizi ve ashinda
ihtiyaci olan seyle ilgilendiginizi ona gostererek uyum yakalaya-
bilirsiniz. Ve elbette, sunumunuzu kendisini en ¢ok ilgilendirecek
konulara odaklamak icin ihtiyaciniz olan bilgileri edinirsiniz.

Eger glizelce nabiz yoklamay: biliyorsaniz, muiisteri adayinizin
ihtiyaclan genellikle mevcut misterilerinizin belirttikleri bazi ge-
reksinimlerle olduk¢a benzerdir. Bu durum kisa zamanda ¢6zim
listesi hazirlamanizi kolaylastirir, boylece konusma sirasinda ¢o-
zUm Gretmek zorunda kalmazsiniz. Fakat kaginilmaz olarak, ne
kadar kapsamh sorgulama yaparsaniz yapin, bazen yepyeni bir
sorun veya firsatla karsilasabilirsiniz. Bu durumda, o an yeni bir ¢6-
ziim diisiinmeniz gerekir ancak en azindan gelecek sunumlar igin
listenize baska bir ¢6ziim ekleyebilirsiniz.

Soru sordugunuzda, misteri adayinizin beden diline ve ses
tonuna dikkat edin. Olumlu ya da olumsuz, ne kadar ¢ok duygu
gOsterirse bu konu onun i¢in o kadar 6nemlidi~. Bir konuda ¢ok
duygusalsa bu, sorunu ¢6zme konusuna daha fazla 6nem verdigi
anlamina gelir. Bunlar, sunumda vurgulayabileceginiz “glindem-
deki” sorunlandir. Potansiyel miisteriniz icin en dnemli ihtiyacglara
ve ¢ozumlere ne kadar ¢ok odaklanirsaniz, satisi kapatma olasili-
giniz o kadar artar.
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Yerlerinize, Hazir...

Mdsteri adayinizla goériisme ayarladiniz, metniniz hazir ve ezberi-
nizde. Satis yapma olasihdinizi en Ust diizeye ¢ikarmak istiyorsa-
niz, sunuma baslamadan 6nce biraz daha isiniz var demektir.

Her gorisme i¢in plan olusturmak rahatsiz edici gelebilir, an-
cak cabaya deger. Gerekli arastirmayi 6nceden yaptiysaniz, takip
¢agrilarindan ve toplantilardan kaginabilirsiniz. Gorlisme 6nce-
si planlama yapmak genellikle satis dongunizi kisaltir, yani bir
sonraki misteriye (ve bir sonraki satisa) cok daha hizl bir sekilde
gegebilirsiniz.

Planinizi gelistirmenin ilk adimi, basarmak istediginiz seyin ne
oldugunu bilmektir. Bazen tek hedefiniz satisi kapamak olur fakat
daha karmasik durumlarda, genellikle birkag gériisme daha yap-
maniz gerekir. Ornegin ilk gériismedeki hedefiniz karar vericinin
daha uzun bir goriismeyi kabul etmesini saglamaktir, boylece tim
satis konusmanizi yapabilirsiniz.

Bir sonraki adim, sizi ilk adimda belirlediginiz hedefe ulagmak-
tan alikoyacak ne gibi sorunlarla karsilasacaginizi degerlendir-
mektir. Ozellikle satis stirecinin bu kisminda sik sik karsilastiginiz
sorunlan listeleyin. Ornegin, daha énce bahsedilen senaryoda ka-
rar vericinin onayini almakta sorun yasayabilirsiniz; karar vericiyi
dogru bir sekilde tanimlamaniz gerekir, boylece satis konusmanizi
dogru kisiye yaparsiniz.

Ucgiincti adimda, miisteri adayindan hangi bilgileri edinmeye
ihtiyacimiz oldugunu belirlemeniz gerekir. Satis déngisiinin ilk
asamalarinda bu olasi musteriyi nitelendirmek icin gerekli bil-
gilerin elde edilmesidir. Ardindan satis konusmanizin onun igin
kisisellestirildiginden emin olmak i¢in musteri adayinizdan daha
ayrintil bilgi almaniz gerekir.
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Dordiincii adimda, misteri adayinin size ne tiir sorular sorabi-
lecegini belirlemeniz ve bunlara iyi cevaplar hazirlamaniz gerekir.
Bazi sorular riin 6zellikleri vb. konularla ilgili olabilir, ancak diger-
leri muhtemelen itirazlardir. Gorlisme sirasinda misteri adayin-
dan yeni bir soru duydugunuzda, gériismeden sonra bu soruya
iyi bir cevap hazirlamak i¢in zaman ayirin. Bu sekilde, bu soruyla
tekrar karsilasirsaniz cevabiniz hazir olur.

Besinci ve belki de en 6nemlisi, sizinle tanismak i¢in zaman ay!-
ran muisteri adayina hangi degerleri saglayacaginizi belirlemektir.
Sagladiginiz deger, daha fazla 6zellik icin satin alma opsiyonlu
bedava bir Grin, bir tanitim belgesi veya paylastiginiz yararl bir
bilgi olabilir. Sagladiginiz deger her neyse, miisteri adayinin takdir
edecegi bir sey olmahdir. Misteri aday! sundugunuz seyi yararl
bulmazsa, diinyanin en degerli seyi bile degersizlesir.

Gerc¢ekten aragtirma yapmam gerekiyor mu?

Tum satig gorevlilerinin sunum o6ncesi aragtirma yapmasi gerek-
mez. Sattiginiz trin ne kadar pahaliysa, o kadar fazla aragtirma
yapmaniz gerekir. Daha pahah irtnler genellikle yilda daha az sa-
tig anlamina gelir, bu nedenle her satis 6nemlidir. Bu, aragtirmaya
harcanan zamam sizin i¢in de degerli kilar.

Arastirma yapmak, satis sunumuna hazirlanmanin énemli bir
parcasidir. Onceden ne kadar bilgi edinirseniz, misteri adayina
adim atmaniz o kadar kolaylasir. Boyle bir arastirma, potansiyel
musterinin hedefleri veya sorunlan hakkinda degerli ipuglan ve-
rebilir. Ornegin, Facebook’ta bu giinlerde miisteri hizmetlerinin
ne kadar kotiiye gittiginden sikayet eden bir miisteri muhtemelen
sirketinizin muhtesem hizmetini vurgulayan bir satis konugmasi-
na kayitsiz kalmaz.

Arastirma icin kullanilacak en iyi kaynaklar ne sattiginiza, han-
gi endustriye sattiginiza ve tuketicilere mi yoksa diger isletmelere
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Sunuma Hazirlanmak

mi sattiginiza bagl olarak dedgisir. Bununla birlikte, evrensel olarak
oldukga yararh bazi kaynaklar vardir. Google muhtemelen en iyi
bilinen arastirma kaynagidir. Misteri adayinin ismini girdiginizde
¢ok sayida sonug alma ihtimaliniz ylksektir. Cogu arama motoru
benzer sonuglar verir, bu nedenle hangisinde daha rahatsaniz onu
kullanin.

Miisteri adayinin kendi web sitesi arastirma igin neredeyse zo-
runlu bir duraktir. Neredeyse her isletmenin ve ¢ok sayida kisinin
kendi web sitesi vardir ve genellikle kisiler hakkinda zengin bil-
giler sunar. Cesitli sosyal medya sitelerini kontrol etmek ve miis-
teri adayinizin hesaplarina goz atmak da iyi bir fikirdir. Bu 6zel
arastirma kaynaklari aslinda misteri adayinin kendisi tarafindan
yazildigi icin, nasil diistindiigui ve onun i¢in neyin 6nemli oldugu
konusunda size fikir verebilir.

internet, yararl tek veri kaynadi degildir. Endustri etkinlikleri,
dizinler ve referans kitaplar, belli bir isletme veya isletme tiirii hak-
kinda daha fazla bilgi edinmek i¢in harika kaynaklardir. Gazeteler
ve dergiler, s6z konusu isletmenin veya sektoriin mevcut durumu
hakkinda fikir verebilir. Ornegin, potansiyel miisteri tizerinde bii-
ylk etkisi olacak bekleyen mevzuat hakkinda bilgi edinebilir veya
drtinlerinin yakin zamanda geri ¢agrilmasi hakkinda bilgi edine-
bilirsiniz. Ornegin, misteri adayiniz iizerinde biiyiik etkisi olacak
bekleyen bir mevzuat veya uriinlerinin yakin zamanda geri topla-
tilmasi hakkinda bilgi edinebilirsiniz.

Ozellikle internette aragtirma yaparken cok fazla sahte bilgi ol-
dugunu unutmayin. Bir sunumu koti bilgilere dayandirmak, hig
arastirma yapmamaktan bile kottdir. Temel kural, bir web sitesin-
de ve bir New York Times makalesinde, en az iki farkh yerde, terci-
hen ¢ok farkh yerlerde buldugunuz bilgileri kullanmaktir. Birgok
site bilgiyi diger sitelerden dogrulamadan direkt alir, bu nedenle
tam olarak ayni ifadeyi kullanarak baska bir sitede tekrarlanan bir
sey bulursaniz, bu ikinci bir kaynak sayilmaz.
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Bilgileri dogrulamanin en kesin yolu miisteri adayiniza sormak-
tir. Ancak 6zellikle satis sunumundan once bilmek istiyorsaniz, bu
bir secenek olmayabilir. Bu durumda, aymi sektoérden birine veya
konunun uzmani birine sormak daha iyi olabilir. Bilgiyi dogrula-
yamazsaniz, ne kadar cazip gelirse gelsin, sunumda kullanmayin.
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YAYGIN SUNUM HATALARI

Bu Hatalari Yapmayin

Satig sunumlarindan istediginiz sonuglari alamiyorsaniz, bu yay-
gin hatalardan birini veya daha fazlasini yapiyor olabilirsiniz.

MUSTERILER ITIRAZ ETMEDEN ONCE
HAREKETE GECIN

Eger sunumlarinizda tekrar tekrar ayni itirazla karsilasiyorsaniz,
bitiin musteri adaylarinin belirli konularda benzer seyleri di-
slinecegdini varsayabilirsiniz. Ancak miusteri adayindan 6nce bu
konuyu giindeme getirirseniz, hata edersiniz. Misteri adayinin
henuz disinmedigi bir sorunu glindeme getirirseniz, artik bunu
distineceginden emin olabilirsiniz.

Miisteri adaylarim1 sunuma dahil etmek

Sunumu yapan kisi olarak, konustugunuzdan daha uzun siire na-
sil dinleyebileceginizi merak edebilirsiniz. Mugteri adayinin uzun
siire konugmasini saglayacak sorular sormaniz gerekir. Dogru so-
rulan 6grendikten sonra, adayimizin satin alim siireciyle ilgili ken-
diliginden konugmaya bagladiginm géreceksiniz.

DINLEDIGINDEN DAHA FAZLA KONUSMAK

Zannedilenin aksine, asin disadonik bireylerin ¢ok basarili satis
gorevlileri olma olasiliklan orta derecede disaddniik ya da icedo-
nuk kisiliklere gore daha diistiktiir. Clinku satis yaparken dinlemek
de en az konusmak kadar 6nemlidir. Unutmayin, bir agziniz ve iki
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kulagimizvar ve konustugunuzdan iki kat daha fazla dinleyerek bu
gercegi onurlandirmalisiniz.

GEREGINDEN FAZLA VAATTE BULUNMAK

Bazen cokc¢a vaatte bulunma istegine direnmek zor olabilir.
Ornegin, kotamzi dolduramayacak gibiyseniz ve zamaniniz ti-
kenmek (izereyse, bir satigi glivence altina almak icin biraz fazla
vaatte bulunmak kolay bir ¢ikis yolu gibi goriinir. Ya da yaptiginiz
bir hata dolayisiyla musteri adayi size kizmigsa, onu mutlu etmek
icin ne gerekiyorsa vaatte bulunmak cazip gelebilir. Ancak bir s6z
verip sonrasinda tutmazsaniz, muhtemelen musteri adayinin gi-
venini tamamen kaybedersiniz. Kendinizi sabote etmeden gliven
olusturmak yeterince zordur, bu ylizden s6z verdiginizde tutabile-
ceginizden kesinlikle emin olun.

iskonto

Bircok satis gorevlisi bir satisi glivence altina almak icin indirim
yapmay! tercih eder, bu kolay bir yoldur; bazen giizel bir indirim
gercekten de satisi kurtabilir. Ancak stirekli indirim yapma alis-
kanh@inin gizli ve agir bir maliyeti vardir. Birincisi, misteri aday
drlinlerinizdeki etiket fiyatinin “gercek” fiyat olmadigini diistindr.
Bu da s6z konusu msteri adayinin sizden her aligveris yaptiginda
ek indirim bekleyecegi anlamina gelir. ikinci olarak, sundugunuz
indirimler dogrudan sirketinizin kar marjindan gelir.Egercokfazla
indirim yaparsaniz, sirketinizin karini azaltarak onu tam anlamiyla
sektorde bitirebilirsiniz. Bir satisi kapamak i¢in ugrasiyorsaniz, fi-
yat indirimi sunmadan 6nce diger yontemleri deneyin. Ya da daha
iyisi, indirimi unutun. (iskonto islemini Béliim 5'te daha ayrintil
gorecegiz.)
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MUSTERI ADAYININ IHTIiYACLARI
BELIRLEYEMEMEK

Musteri adaylar Griinle degil, Griin kullaniminin sonuglarniylailgile-
nirler. Hicbir miisteri adayi cep telefonunda daha biiyiik (ve daha
pahali) bir batarya istemez; sarji bitmeden saatlerce telefonda ko-
nusabilmek, telefonu sarj etmeden birka¢ giin kullanabilmek ya
da elektrik kesildiginde sarji tam dolu olmasa bile arama yapabil-
mek ister. Ancak dogru sorulari sormadik¢a misteri adayinin han-
gi sonucu istedigini bilemezsiniz. Satis konugmasina baslamadan
once miusteri adayinizin ihtiyaglarini ortaya ¢ikarmak, ilgisini ¢ek-
mek i¢in satis konusmanizi dogru yénlendirmenizi saglar. Bu bilgi
olmadan, ne kadar cazip olursa olsun, satis konugsmanizin hedefi
1skalama ihtimali yliksektir.

KARAR VERICi OLMAYANLARA SATIS YAPMAK

Bir sirketteki (ya da bir ailedeki) herkes karar mercii degildir. So-
run su ki, karar alici olmayanlar sizi dogru yonlendirmeyebilir. Bu
nedenle, telefonu yanitlayan ilk kisiye satis yapmaya calisirsaniz,
konustugunuz kisinin satin alma yetkisi olmadigini fark edene
dek birden fazla telefon goriismesi ve/veya goriisme gergekles-
tirirsiniz. Bu sekilde, olasi bir satisi kapamaya harcayabileceginiz
zaman ve enerjiyi bosuna harcamis olursunuz. Potansiyel oldu-
gunu disiindiiginiiz birine satis yapmak i¢in ¢ok fazla enerji har-
camadan 6nce, onun karar verici oldugundan emin olun. Ayrica
satin alma isleminde birden fazla karar alicinin bulunup bulun-
mayacagini da kontrol edebilirsiniz, boylece hepsiyle ayni anda
konusmak isteyebilirsiniz.Tiim karar alicilari en basindan sap-
tarsaniz, satigi kapamak lizere oldugunuzu sandiginizda sunum
konusmanizi ashinda yanlis kisiye yaptigimzi fark ederek koti bir
surpriz yagamazsiniz.
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MUSTERI TAKIiBi YAPMAK

Bazi musteri adaylari karar veremiyor gibi goriinebilirler. Bazilan
icin de satin alma siireci daha karmasik ve uzundur. Bu tir miste-
ri adaylari icin, onlari nasil ve ne zaman takip ettiginiz nemlidir.
Genellikle satisla bitmeyen goriismelerin, olasi musteriyi takip et-
mek icin bir tarih ve saat belirleme ile bitmesi gerekir. Sonrasinda
musteri adayinizla zamaninda temasa gegtiginizden emin olun.
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Global Sunum

Ulkenin her yerinde potansiyel misterileriniz oldugunda, ¢ok sa-
yida yerinde satis sunumu yapamazsiniz. Neyse ki modern tekno-
loji, yerinde sunumlar kadar etkili sanal sunumlar yapmayi nispe-
ten kolaylastinyor.

Yalnizca kameranizin ¢alismadigini kesfetmek igin sanal bir
toplantiya katilmak istemezsiniz. Tim ekipmanlarinizi 6nceden
kontrol edin ve hepsinin ¢alistigindan emin olun.

Dakik olmak temel gérgu kuraldir. Diger katiimcilara ne kadar
zamanlarini alacaginizi bildirin ve o zaman dilimine aksatmadan
sadik kalin. Bu sayede sunumuzda sorular ve agiklamalar kismi igin
zaman planlamasi yapabilirsiniz. Toplanti konudan sapmaya bas-
lamigsa, digerlerine bu konuyu daha sonra tartisip tartisamayaca-
ginizi sorun ve ardindan planlanan sunuma doénun.

Video mu web semineri mi?

Videolar, genellikle satis sunumlar1 yapmak i¢in en iyi segenektir.
Web seminerleri ise egitim ve tanitimlar i¢cin daha uygundur. An-
cak elinizde olan tek sey web semineri programu ise, kesinlikle hig-
bir sey olmamasindan iyidir.

iki tiir sanal satis sunumu vardur. Birincisi, siz ve miisteri adayi-
nizin, video konferans araciligiyla iletisim kurdugu sanal sunum
yontemidir. ikincisi ise sizin bilgisayarimizdaki slayt gésterisinin
mdsterinin bilgisayarinda da goriindiigii ve ona bu slaytlar aracili-
giyla sunum yaptiginiz web semineridir. Web seminerinde, slaytla-
rn inceleme esnasinda genellikle misteriyle telefonda konusuyor
olursunuz. Alternatif olarak da bazi web semineri programlarinda
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bilgisayarin mikrofonunu ve hoparlérlerini kullanarak iletisim ku-
rabilirsiniz.

Video konferans sunumu yerinde sunuma ¢ok benzer, ¢iinki
sizve musteri adayi birbirinizi gorebilirsinizdir. Ancak misteri aday)
yalnizca kamera tarafindan gosterilen sinirl alani gorebilir, bu yiz-
den dikkatinin toplanacadi yer yalnizca burasidir. Arama yapma-
dan once arkanizdaki alani diizenlemeniz 6nemlidir. Misteri ada-
yinin dikkatini dagitabilecek her seyi kaldirmaniz ya da gorintiydi
engellemek i¢in koltugunuzun arkasina bir fon eklemeniz gerekir.

Kameranizi ve bilgisayarinizi goriintiiniiz parlamayacak sekil-
de yerlestirin, aksi takdirde musteri adayiniz yalnizca siluetinizi
gorur. Ayrica kameranizi, diger katilimcilar da tim ydziniizi go-
recek sekilde yerlestirin.

Sunumunuz sirasinda kimsenin igeri girmesini ve 6gle yemedgi
icin ne istediginizi vb. sorarak sunumunuzu boélmesini istemezsi-
niz. Miimkiinse kapisi olan ve kullanilmayan bir ofis segin. Hatta is
arkadaslarinizin kapi ¢alma aliskanhgi yoksa kapiyi kilitleyin!

Eger kullanilimayan bir alan yoksa, kapiniza “TOPLANTI DEVAM
EDIYOR"” diye bir not asin ve is arkadaslariniza binada yangin ¢ik-
madikga sizi rahatsiz etmemelerini tembihleyin. Sabit telefon hat-
tinizi ve cep telefonunuzu kapatin, hatta sunumunuz bitene dek
e-posta hesabinizi ve sohbet programlarinizi sessize alin, boylece
gelen mesajlar dikkatinizi dagitamaz.

Web semineri yapmanin dezavantaji, misteri adayinizi gore-
memektir, yani beden dilini okuyamazsiniz. C6zimu ise sunumu-
nuzu oldukga etkilesimli hale getirmektir. Her birkag slaytta bir
soru sorun veya karsinizdakinden yorum yapmasini rica edin. Bu
sekilde, misteri adayinizin ilgilisini kaybetmemesini saglarsiniz ve
ses tonu size nasil hissettigiyle ilgili ipucu verir.

Web semineri icin kullandiginiz slaytlar basit ve kisa olmal,
karmasik grafikler ve semalarla musteri adayinizi bogmamali ve
gerekenden fazla gorsel kullanmamalisiniz.
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Web seminere, misteri adayimizin dikkatini ¢cekecek bir seyle
ve sonrasinda kendisine ne gibi faydalar saglayabileceginiz hak-
kinda bir ipucu vererek baslayin. Ornegin, misteri adayinizin
yaptiginiz arastirma veya soguk ¢agn sirasinda kegsfettiginiz asil
sorununu giindeme getirerek baslayabilir ve ardindan baska bir
musterinin ayni sorunu ¢6zmesine nasil yardima oldugunuza dair
kisa bir 6rnek verebilirsiniz.

lyi bir kulakhginiz olsa bile, insanlarin sizi sanal bir toplantida
takip etmesiylizylize gériismelerden daha zordur. Daha yavas ve
olabildigince acik konusmaya ¢alisin. Yavas ve net konusmak bas-
kalarinin sizi anlamasini kolaylastirmakla kalmaz, ayn zamanda
dikkatlerini ¢ceker ve boylelikle diger katilimcilarin konuyu dagit-
masini engeller. Dikkatli konusuyorsaniz, yanls bir sey s6ylemeniz
de daha az olasidir!

Video veya web semineri satis sunumlarini kullanmak igin dog-
ru yaziimlan almaniz gerekir. Ucretsiz kullanimdan asiri pahaliya
kadar fiyat aralig1 degisen ¢ok sayida video konferans ve web se-
mineri hizmeti vardir. Beklendigi Uizere, licretsiz ve disuk fiyath
paketler ¢cok az teknik destege sahiptir ve genellikle 6zelliksizdir;
Ust diizey paketler ise asla ihtiyaciniz olmayacak 6zelliklere sahip
olabilir. Ucretsiz veya ¢ok ucuz bir sadlayiciyla baslayip birkag su-
num i¢in denemek en iyisidir. Hosunuza gitmiyorsa, her zaman
daha pahali bir stirim alabilirsiniz.
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DEGER NASIL SAGLANIR?

Paralarinin Karsiiginda Ne Alacaklar?

Satis danismanhgi firmalarinin giderek popdtlerlesmesi, katma de-
gerli satis yaklagiminin gelismesini sagladi. Katma degerli satista
satis gorevlisi hizmeti veya lrini sunar, sonrasinda uriniine de-
gerini artiracak baska bir sey ekler. Katma degerli satis sadece Gri-
niiniizli rekabette 6ne ¢ikarmaz, ayrica misteri adaylarinin Grini
internetten almak yerine sizden almalarini saglar.

Satig damigmanhig:

Satis damigmanligy, satig gorevlisinin kendini problem ¢éziicii ola-
rak konumlandirmas: ve ihtiya¢larina yénelik ¢6ziimler bulmak
i¢cin miigteri adaylariyla birlikte ¢aligmasidir. Bu yaklasim ¢6zim
bulmaya odakli oldugu i¢in bazen “¢6zim temelli satig” olarak ad-
landirilir.

Eklediginiz deger tiirii, sattiginiz Grindn tiriine gore degisir.
Deger 6gesi, hem benzersiz (veya en azindan olagandisi) hem de
musteri adayini Urlini satin almaya tesvik edecek degerde olma-
hdir. Bazi deger 6geleri bir pazardaki alicilar igin son derece yararl
olarak degerlendirilebilirken, baska bir pazardaki alicilar icin de-
gersiz olabilir.

Bir misteri aday sizinle konusmaya istekliyse, bunun nedeni
bir degisiklik yapmasi gerektigini bilmesidir. Musteri adayini alis-
verise iten ihtiyaglari ortaya ¢ikarmak genellikle zor degildir; hatta
sans vermeniz halinde gelip ihtiyaglarini kendisi size soyler. Mis-
teri adayinizin ihtiyaglarini kendisine tekrarlayip Grindndziin bu
ihtiyaglar nasil karsilayacagini agikga belirtirseniz, Grinlintz icin
oldukga gui¢lii bir deger belirlemis olursunuz.
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Musteri adaylan satis sunumuna katilana dek bir sorunlan
olabileceginin farkindadirlar, fakat bircogu ortaya ¢ikacak diger
sorunlardan ya da bu sorunlarin ne kadar ciddi oldugundan ha-
bersizdir. Misteri adayina bu sorunlarin neler oldugunu gostere-
bilirseniz, satisi kapamaya ¢ok daha yakin olursunuz. Uriiniiniiziin
bu sorunlari nasil ¢cdzecegini de gosterirseniz, ¢okiyi bir anlagma
yapma sansiniz olur.

Uriintintiziin bir rakibin triiniinden nasil farkh ve daha iyi ol-
dugunu gostermek, deger katmanin en énemli bilesenlerinden
biridir. Misteri adayiniza neden digerlerinden degil de sizden als-
veris yapmasi gerektigini net bir sekilde gostermek igin 6ne ¢ik-
manin bir yolunu bulmalisiniz.

Pariltih renklerde gelen tek Grtin oldugunu sdyleyerek Grinu-
nizu farkhlagtirmaya calisirsaniz, ¢ok fazla basarili olamazsiniz.
Deger katarken miuisteri adayi icin 6nemli olan unsurlan se¢meli-
siniz. ideal olarak, miisteri aday icin hem édnemli hem de ¢6zmesi
gereken faktorleri se¢meniz gerekir.

Uriintinizin X sirketininkinden daha iyi oldugunu sdylemek
bir baslangi¢ olabilir fakat onu motive etmek i¢in yeterli degildir.
Sonugta misteri aday sizi fazla tamimiyor ve size glivenmek igin
¢ok az nedeni var. Ne kadar ¢ok kanit sunabilirseniz, o kadar iyidir.
Referanslarinizi sunabilirsiniz, 6zellikle de musteri adayiniza ¢ok
benzeyen bir misteriniz varsa. Diger iyi kanitlar makaleler, rapor-
lar, calismalar ve diger tiglincl sahis yazimlaridir.

MUSTERI ADAYLARININ ORTAK OZELLIKLERI

Her musteri adayi biraz farklidir fakat cogunun ortak ihtiyaclan ve
oncelikleri vardir. Sadece birka¢ miisteri adayiniilgilendirecek de-
geri bulmaktansa, deger katmanin genis bir yelpazeye uygulana-
cak bir yolunu bulmak daha énemlidir. Yazili ve sunulmaya hazir
yanim diizine fikriniz varsa, kargilasabileceginiz hemen hemen her
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musteri adayinin ilgisini ¢ekmeyi basarabilirsiniz. Boylelikle her
yeni misteri adayi i¢in aninda yeni bir tane bulmak zorunda kal-
maz ve ¢ok daha glg¢li bir konumda olursunuz.

Bugiinlerde herkesin yapacak ¢ok isi var, fakat yeterli zamani
yok. Misteri adaylarinizbu duruma sizin kadar alsik degiller. Mis-
teri adayi s6ylemek istediklerinizle ilgilenmekle birlikte, sadece o
zamanda yapmasi gereken on sey oldugu icin sizinle goriismekte
tereddiit ediyor olabilir.

Bu ikilemin cevabi, satis goriismesinin kendisine deger katarak
musteri adaylariniza size verdikleri zaman karsiliginda bir seyler
vermektir. Bu ilk etapta onlarl sadece sizinle bulusmak igin tegvik
etmekle kalmaz, aym zamanda sizinle bulusmaya zaman ayirdik-
lari ger¢egine saygn gosterdiginiz i¢in minnettar olurlar.

Satis gortismelerine deger katmanin ilk ve en énemli kurall,
musteri adayinin zamanini bosa harcamamaktir. Soguk arama si-
rasinda, konustugunuz kisinin aslinda potansiyel bir msteri ol-
dugunu dogrulamak icin en az birkag temel nitelik sorusu sorun.
Muhtemelen soguk arama sirasinda miusteri adaylarimizi tam ola-
rak nitelendiremezsiniz fakat en ilgisiz olanlar eleyebilirsiniz.

Gorlusmenize misteri adayinin katilarak gergekten 6nemli bir
sey kazandigini diisiinmesini saglayacak kadar deger katarsaniz,
kendilerinden ve yonlendirecekleri referanslardan tekrar randevu
almaniz kolaylagir. Ornegin, arastirmaniz sirasinda miisteri aday!-
nizin karsi karstya oldugu bir sorunu 6grenirseniz, bu sorunu ele
alan bir makaleyi veya teknik raporu beraberinizde gériismeye
gotirebilirsiniz. Gotlireceginiz bilgiler misteri adayinin zaten bil-
digi bir sey bile olsa, ona yardim etmeyi 6nemsediginizi gosterir-
siniz, bu nedenle en azindan kendisiyle iliski kurdunuz demektir.
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BOLUM 5

ITIRAZLARIN ELE ALINMASI

Satis terminolojisinde “itiraz", musteri adayinin Grliniiniizi satin
almakla ilgili duydugu endisedir. Misteri adayr duydugu bu endi-
seyi detayl bir sekilde dile getirmeyi segebilir (“Ya kirilirsa?”) veya
belirsiz konusabilir (“Bunu disiinecegim.’). Satis dongusinin ce-
sitli adimlarinda itirazlarla karsilasabilirsiniz, ancak itirazlari ele al-
mak i¢in en 6Gnemli zaman satisi kapatmadan hemen 6ncedir. Bu
noktaya kadar itirazlarla basariyla bas edemediyseniz, satis durma
noktasina gelir. Bazi itirazlar olduk¢a yaygindir, bu nedenle bu iti-
razlann neden ortaya ¢iktigini ve nasil ele alinacagini anlamak ¢ok
onemlidir. Yaygin itirazlara hakim olduktan sonra, olagandisi olan-
larla basa ¢tkmak icin daha donanimli olursunuz. Misteri adayinin
ilk itiraz1 nadiren asil sorundur; bu sebeple altta yatan sorunu bu-
lana kadar nasil detaya ineceginizi grenmeniz gerekir.
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ITIRAZLAR iYIDIR

itirazlar C6zme ve ilerleme

Satisgilar genellikle itirazlardan korkar ¢linkii bunlan satisi kapat-
manin 6niinde birer engel olarak gorirler. Oysa musteri adaylar-
nin itirazlarini dile getirmeleri iyiye isarettir. Bu aslinda ahsverise
yeterince ilgi duyduklan, dolayisiyla bazi potansiyel sorunlar or-
tayacikarip size bunlari ¢ézmeniz icin sans verdikleri anlamina ge-
lir. Sattiginiz her ne ise, onunla hic ilgilenmeyen bir misteri aday:
yalnizca ¢ekip gider.

Kogullar ve itirazlar

Kosul gercekten agilamayan bir konudur; érnegin, rakiplerinizden
biriyle yaptigimz baglayic1 bir s6zlesme. Musteri adaylarinin itiraz-
larim satig siirecinde ele almali ve ¢6ziim iiretmelisiniz. Fakat miig-
teri aday1 bagh oldugunuz kogullardan biriyle ilgili endigesini dile
getiriyorsa, iste o zaman havlu atma zaman: demektir.

itirazlarin (istesinden gelmenin en zor tarafi, bunu miisteri
adayina saygi gostererek yapmaktir. Misteri adayinin itirazini ele
alirken soylediklerine katilmamaniz gerekir. Ornegin, “Uriiniiniiz
¢ok pahali” veya benzeri bir sey dediginde bunlara katilamazsiniz.
isin sirn, musteri adayiyla karsi karsiya kalmadan fikrine katilmadi-
giniz1 belirtmenin bir yolunu bulmaktir.

Satis gorevlisinin boyle bir itiraza i¢glidusel olarak verecegi ya-
nit, “Hayir, fiyatimiz yiiksek degil ¢linkd..” olur. Boyle bir cevabin
sorunlu olmasinin sebebi ciimleye dogrudan miisteri adayinin
yanildigini sOyleyerek baslamanizdir. Bu misteri adayini rahatsiz
eder. En kotisil de sizi dinlemeyi tamamen birakabilir. Her iki du-
rumda da agiklamanizi ok fazla dinlemeyecektir.
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itirazlar iyidir

Cogu zaman da miusteri adayinin bazi seyleri yanlis anlamasi
sonucunda itirazlar ortaya ¢ikar. Ornegin, fiyata dayali bir itiraz
(“Ortiniiniiz cok pahal”) cesitli sebeplerden kaynaklanabilir. Belki
de misteri adayi tipki sizinki gibi goriinen bir Urln igin rakipten
¢ok daha dusuk bir fiyat almistir. Belki de sektoriintizdeki Grin-
leri birkag yildir takip etmiyordur ve maliyetlerin 6nemli 6lglide
degistigini bilmiyordur. Ya da karsilayamayacagindan korkuyor ve
icgudusel olarak Grinun fiyatini sorumlu tutuyordur.

Misteri adayinin neden yanildigini agiklamak yerine, itirazin
neye dayandigini belirleyecek bir soru sorun: “Gergekten mi? Ne
demek istediginizi agiklayabilir misiniz?” Mulsteri adayi sizin ne
demek istediginizi sorarsa, “Bu sonuca nasil geldiginizi anlamak
istiyorum. Ornegin, baska bir yerde gérdiigiiniiz fiyat sebebiyle
mi bodyle diyorsunuz?” diyebilirsiniz. Cevabi muhtemelen itirazin
kaynagini netlestirecektir.

itirazin kaynagini —-6rnegin “Rakip firma ayni Giriinii yan fiyat-
na yapiyor,’- anladiktan sonra onu rahatsiz etmeden yanit verebi-
lirsiniz. “Dogru, ¢linki Z sirketinin Griind bu 6zelliklere sahip de-
gil," benzeri bir cevapla, musteri adayiyla ters diismeden fiyatlarin
gercekte neden farkl oldugunu agiklamis olursunuz.

Musteri adayina alternatif secenekler sunabilirseniz daha iyi
olur. “Bahsedilen ek 6zelliklere ihtiyaciniz yoksa, bu iriiniin daha
disuk bir fiyath diger strimiyle ilgilenebilirsiniz belki,’ benzeri
bir yanit konuyu ciddiye aldiginizi gosterir ve muisteri adayinin
size olan glvenini artirabilir. Ayrica secim yapmasi icin daha fazla
secenek sunmus olursunuz. Sonug olarak satisi kapama olasihgi-
niz artar.

itirazlari catisma yasamadan ¢dzmenin baska bir yolu miisteri
adayiyla uzlasabileceginiz bir yaklasim bulmaktir. Ornegin fiyat ile
ilgili bir itiraz geldiginde, “Paranizi bir seye yatirmadan énce tim
bilgileri edinmenin énemli oldugunu kesinlikle kabul ediyorum,
bu nedenle neden bu fiyati belirledigimizi agiklayacagim,” diyebi-
lir ve detaylardan bahsedebilirsiniz.
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Hepsinden 6nemlisi, bir sunuma baslamadan 6nce birgok
faktorle ilgili kendinizi savunmaniz gerekebilecegini bilin. Uriini-
nuzin neden bir rakibin triiniinden daha pahal oldugunu bilmi-
yorsaniz, itiraza yanit veremezsiniz. Bu durumda tek segeneginiz,
“Uriiniimiiz daha iyi, bu yiizden daha pahal),” gibi belirsiz cevaplar
vermektir. itirazlar genellikle potansiyel miisterinin korkularina
dayanir ve genelleme yapmaniz bu korkulari sadece derinlestirir.
Fakat sektor hakkinda derinlemesine ve saglam bilgilere sahipse-
niz, ifadelerinizi gerceklerle destekleyebilir ve musteri adayinin
size daha fazla gliven duymasini saglayabilirsiniz.
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“iILGILENMiYORUM” ITiRAZI

Hala Konusuyorlarsa, Hala ilgileniyorlar Demektir

Cogu sati gérevlisi 6zellikle soguk arama yaparken “Uzgiiniim, il-
gilenmiyorum,”yaniti alir. Aslinda bu en yaygn itirazdir. “ilgilenmi-
yorum,” genellikle “Satis gorevlisi oldugunuzu fark ettim ve sizinle
su anda ugrasmak istemiyorum,” demektir.

Baska bir deyisle olasi satis konusmaniza itiraz etmiyor, aslinda
muhtemelen soylediklerinizi dinlemiyordur bile. Belki triinlintize
son derece ihtiyac olabilir, ancak sizi duymazdan geldigi i¢in ne
sattiginizi fark etmemis bile olabilir. Bu tir bir itirazin Gstesinden
gelmek i¢in misterinin sizi dinlemesini saglamanin bir yolunu
bulmaniz gerekir.

Ya sunumdan sonra ilgilenmezse?

Satig sunumu yaptiktan sonra “Igilenmiyorum” itirazlan almak,
soguk arama sirasinda karsilagtigimzdan ¢ok daha endige vericidir.
Bu, dogru ihtiyac belirleyemediginiz veya miisteri adayinin ashn-
da sizden aligverig yapmay1 amaglamadig anlamina gelir.

YANIT 1
“jigilenmeniz icin neyin degismesi gerekir?”

Bu sekilde yanit vermek faydaldir ¢linkii miisteri adayinin sundu-
gunuz Urin Uzerine diisinmesini saglar, ayrica baglanti kurma-
sina ve Uriintnlize gergekten ihtiyag¢ duydugunu fark etmesine
yardimci olabilir. Sorunuza gergek bir cevap verirse, ona fikrinin
ne zaman degisebilecegini sorun ve ardindan kendisini ne zaman
arayabileceginizi 6grenin. Eger “ilgilenmiyorum iste,” gibi bir ce-
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vap alirsaniz, bu itirazla basa ¢ikmak icin daha gii¢li bir yanit bul-
maniz veyabaska bir adaya ge¢meniz gerekir.

YANIT 2

“Bu tiir bir Girlintiiniiz var m1?”

Miisteri adayiniz bu soruya evet yanitini veriyorsa, “Uriinii begen-
diniz mi?” diye sorabilirsiniz. Bu soruya hayir cevabini veriyorsa,
“Peki hi¢ bu tiir bir Griin almak istediniz mi?” diye sormayi dene-
yebilirsiniz. Sizi tekrar bozarsa, zaman ayirdigi icin tesekkiir edip
kendisini etkin olmayan misteri adaylari listesine yedekleyebilir-
siniz. Birkag hafta sonra tekrar arayip daha iyi bir ruh hali iginde
yakalamayi deneyebilirsiniz.

YANIT 3

“Sirketinizde baska kimin bu iirtine ihtiyaci olabilir?”

Msteri adayi sizi dinliyor ve bozmuyor fakat Grtinline ihtiyag duy-
muyorsa (veya en azindan ihtiyaci olmadigini diistiniyorsa), bu
soru uygun olacaktir. Boylelikle gergekten bu Griini almak isteyen
birine hizlica ulasabilirsiniz. isletmelerden ziyade tiiketicilere satig
yaplyorsaniz, “Su anda bu Grini almak isteyen kimleri taniyorsu-
nuz?” diye sorabilirsiniz. “Su anda bu irin arayiginda olan tanidik-
lariniz var mi?” gibi yalnizca evet/hayir sorularindan ziyade agik
u¢lu sorular sorarak olumlu ya da en azindan lizerinde disindil-
miis yanitlar alabilirsiniz.

YANIT 4

“Anliyorum. Sizi ne zaman aramaliyim?”

Misteri adayiniz bu soruya “Aramayin” cevabini veriyorsa, daha
fazla bilgi almak i¢in 1 veya 2 numaral yanitlarn deneyebilirsiniz.
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“ilgilenmiyorum” itirazi

Eger size 6 ay gibi bir zaman dilimi veriyorsa, bir tarih ve saat se¢ip
su cevabi verin:“Tamam, sizin i¢in de uygunsa 6 Haziran saat 10’'da
arayacagim.” Misteri adayiniz ile konusmak igin belirli bir giin ve
saatte anlasmak, ona gercekten ulasabilme olasiliginiz artirir.

YANIT 5

"Peki, sizi daha fazla rahatsiz etmeyecegim fakat karar
mercii siz misiniz yoksa sirketinizden bagka biriyle mi
goriismeliyim?”

Bu yaniti verirken gllimsediginizden emin olun; ister inanin ister
inanmayin, telefonda konustugunuz insanlar aslinda giilimsedi-
ginizi gergekten anlayabilirler. Bu yanitla sohbete pozitif bir hava
katabilirsiniz. Umarim, biraz daha neseli biriyle gorisebilir ve so-
rularimiza gercek yanitlar alabilirsiniz. Eger kendisinin irtibat kisisi
oldugunu soyllyorsa, zaman ayirdidi igin tesekkdir edip kendisini
birkag ay iginde tekrar aramak (izere not alabilirsiniz.

YANIT 6

“Aslinda size bir sey satmak i¢in aramadim. Sadece iletigim
bilgilerimi vermek ve iiriiniimiizle ilgili herhangi bir sorunuz
olursa beni arayabileceginizi soylemek istedim.”

Mdsteri adayinizi satis dongusiine sokmadan 6nce birtakim yon-
lendirmeler yapmayi planhyorsaniz, bu tiir bir yanit vermek uygun
olacaktir. Eger biraz olsun olumlu bir yanit alirsaniz, ona bilgilen-
dirme e-postasi almak isteyip istemedigini sorun ve e-posta adre-
sini isteyin.
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“BiZDE BUNDAN ZATEN VAR” iTIRAZI
Bu Uriin Daha lyi

Soguk arama sirasinda, misteri adayinin “Bizde zaten benzeri bir
Grin var” veya “Bu konuda baska bir saticiyla konusuyoruz,” gibi
cevaplar vermesi olagandir. Fakat disiindligiiniizde, bu tir bir iti-
razin olduk¢a anlamsiz oldugunu fark edersiniz. Yeni icat edilmis
bir Grlin veya hizmet satmadiginiz siirece, pek ¢ok musterinin za-
ten benzer bir Griinl olacaktir. Misteri adayinin bu itirazi kullan-
ma sebebi, muhtemelen sorun ¢ikarmak istememesidir.

Bu tir bir itirazla basa ¢ikmanin en iyi yolu, itiraz gelmeden
onini kesmektir. Bunu basindan itibaren Grininizin nasil farkl
oldugunu géstererek yapabilirsiniz. Uriiniin benzersiz satis dzel-
liklerini tanimlamak ve soguk aramada bunlar kullanmak, misteri
adayinin dikkatini gekmek icin iyi bir yoldur; benzersiz satis tekli-
finiz (USP) gergekten benzersizse, zaten ayni Griini kullandigini
sOylemez.

Yonetici yardimcilar “Bu Uriinden zaten bizde var,’ itirazini ge-
nellikle telefon goriismesini bir an 6nce sonlandirmak igin kulla-
nirlar. Patronlarinin mevcut tedarikgileri hakkinda ne diisiindiik-
lerini bile bilmezler, sadece baska bir can sikici satis gorevlisine
gegit vermemeye calisirlar.

Bu durumda (riinii asistana pazarlamaya calismayin ¢lnki
sadece zamaninizi bosa harcamis olursunuz. Bunun yerine ona te-
sekkdr edin, gérismeyi sonlandirin ve baska bir zamanda dogru-
dan karar vericiyle ulagmaya ¢ahsin. Eger gorevliye satin almadan
kimin sorumlu oldugunu sormak yerine dogrudan karar vericinin
ismini vererek kendisiyle goriismek istediginizi sOylerseniz, sizi
engelleme olasiliklari daha diistktur. Aramadan 6nce karar veri-
cinin adini bulmak igin arastirma yapmak, goriisme sirasinda size
¢ok fazla zaman ve efor kazandirabilir.
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“Bizde Bundan Zaten Var” itirazi

Yetki sahipleride bu itirazi kullanarak telefon gériismesini son-

landirmaya calisabilirler. Bu durumda, muhtemelen Griintniizin
kullandiklan Griinden farkh veya daha iyi olup olmadigini bilmi-
yorlar; sadece degisiklik olasihgini diistinmek istemiyorlardir.

OLASI YANITLAR

Bu itiraz “ilgilenmiyorum” itirazina benzer; “ilgilenmiyorum” itira-
zinda kullanabileceginiz yanitlarin ¢ogu bu itiraz icin de iyi sonuc-
lar verir. Kullanabileceginiz diger yanitlar sunlardir:

“Elinizdeki harika bir iiriin. Aslinda miisterilerimizin ¢ogu
o uriiniin bizimkiyle uyumlu oldugunu séyliiyor.” Bu yanit-
la, misteri adayina Grinin her iki strimiine de sahip olmanin
fayda saglayabileceg@ini ima ediyorsunuz. Tabii ki iddianizi des-
tekleyecek olgularn bilmeniz iyi olur.

“Kullandiginiz iiriinde en ¢ok neyi seviyorsunuz?” Misteri
adayinin itirazini, bu soruyla biraz sinsi bir sekilde ele alabilirsi-
niz. Misteri adaylar rakip Griinde neyi begenmediklerini sor-
maniz bekler, ancak 6vgi istemenizi beklemezler. Beklenme-
dik sorular sorarak musteri adaylarinin inatlarini kirabilir ve sizi
gercekten dinlemelerini saglayabilirsiniz.

“Ne zamandir bu iriinii kullaniyorsunuz?” Bu sorunun ce-
vabi size miisteri adayinin urinle ilgili ne gibi sorunlar olabile-
cegini soyler. Yillardir rakip bir Grind kullanmasi durumunda,
kullandigi modelin modasinin ge¢mis olmasi ve sattiginiz Girin
kadar gelismis 6zelliklere sahip olmamasi muhtemeldir. Diger
yandan, kisa bir siire dnce almasi da hi¢ sorun yasamadig an-
lamina gelmez ve uygulama zorluklari hala zihninde tazeligini
korumaktadir.

Bazen musteri adayinin sorunlarini bulmak ve agikhiga kavus-

turmak onu kizdirabilir, misteri sizi dinlemeyi reddedebilir. Bu
ise yaramazsa, muhtemelen satis stirecini beklemeye almaniz ve
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musteri adayiniza ancak daha sonraki bir tarihte ddnmeniz gere-
kir. Aradaki zaman yararh bilgiler gondererek, onu daha iyi tani-
yarak, ortak ilgi alanlari ve tanidiklar bularak vb. kullanabilirsiniz.
Daha sonra tekrar baglanti kurmayi denediginizde, sizi agik bir zi-
hinle dinleme olasiligi daha yiiksek olur.

Statiikoya karg1 savagmak

Her satig gérevlisinin kargilagtig1 en zorlu rakip statitkodur. Cogu
insan degisimden rahatsiz olur, bu ytizden mevcut irinlerine ba-
yilmasalar bile, bagka bir tiriin almak yerine ona sadik kalirlar.

Satis gorevlileri, satis sunumundan sonra bu itirazi veya bir
benzerini sik¢a duyarlar. Bu genellikle misteri adayinin drinin
kendi kullandigi Uriinline gore daha iyi olduguna ikna olmadig
anlamina gelir. Bu durumda itirazi ele almanin en iyi yolu geri ¢ce-
kilip daha fazla bilgi toplamaktir.

Daha 6nce bahsedilen yanitlardan birini kullanabilir veya “Bana
kullandiginiz modelden/mevcut tedarikginizden/mevcut danis-
maninizdan biraz daha bahsedebilir misiniz?” gibi genel bir soru
yoneltebilirsiniz. Ardindan mdsteri adayinin sorunlarini bulmak
icin dikkatle dinleyin. Misteri adayinin tedarikgisiyle ilgili sevmedi-
gi birkag sey olmasi muhtemeldir, ancak degisim suirecinden geg-
mekten ziyade bu kuiglik sorunlara katlanmak ister. Misteri adayi-
nin bu tir sorunlarinin altini gizebilir ve mevcut Grinindn yerine
sizin Urtinintizd satin almanin iyi olacagini gosterebilirsiniz.

Bazen sirketler Grinlerini en iyi rakiplerle karsilastiran web si-
telerini veya teknik belgeleri bir araya getirir. Onceden hazirlan-
mis boyle bir seyleri olup olmadigini géormek icin pazarlama de-
partmaniniza danisin; eger yoksa, bir liste olusturmay; teklif edin.
Bu, itiraz1 ¢6zmek i¢cin mikemmel bir kaynak ve musteri adaylari
icin de iyi bir bildiri olabilir.
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“RAKIP FIRMADAN ALDIM” iTiRAZI
iseri Gelecek icin Acik Birakin

Satis gorevlilerinin géziini korkutan genellikle bu itirazdir. So-
nucta, eger misteri gegen hafta triintin farkh bir siriimind satin
aldiysa, bugiin baska bir tane almaz, degil mi? Fakat “rakip firma-
dan aldim”itiraz1 da diger tum itirazlar gibi yolun sonu olmayabilir.
Eger sakinliginizi korur ve dogru adimlarla ilerlerseniz, bu itirazin
Gstesinden gelebilir ve satigi devam ettirebilirsiniz.

Bu itiraza karsi dogal tepkiniz korkung zamanlamanizla ilgili
Gziilmek olur, fakat tizilirseniz itirazi uygun sekilde ele alma san-
siniz dnemli 6l¢lide azalir. Misteri adayini neden bir hafta 6nce
aramadiginiz icin kendinize kizmayin ve kesinlikle saldirganlas-
mayin. Ofkenizi ve hayal kinkhiginizi rafa kaldirin ve sakin olun,
boylelikle bilmeniz gerekenleri 6grenebilirsiniz.

itiraz zamanlamas:

Bu itiraz bir satig sunumundan sonra genellikle duymazsiniz, ¢iin-
ki rakipten aligverig yapan bir miigterinin, sizinle gériigme olasihifn
oldukg¢a dugiiktir. Daha ¢ok, soguk ¢agrida veya miigteri aday: go-
rigmeyi iptal etmek i¢in aradiginda duyarsiniz.

“"Aldim” derken musteri adayinin tam olarak neyi kastettigini
ogrenin. Bu oldukga agik gelebilir fakat bazi miisteri adaylar, alma
surecini heniiztamamlamamisken de rakipten aligveris yaptiklarini
soyleyebilirler. Diger sirketten alisveris yapmaya karar vermis an-
cak anlagmaya bagl kalmamis veya bir s6zlesme imzalamamis da
olabilirler. Bu gibi durumlarda satisi kapama ihtimaliniz hala vardir.

Bu noktada ne kadar ¢aba sarf etmek istediginiz, miisteri ada-
yinin ne kadar degerli olduguna gére degisecektir. Gergekten
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onemli bir misteri adayini, her seyi birakip orada sunum yapmak
Uzere ofisine gitmeye deger gorebilirsiniz (elbette bunu kabul et-
tigini varsayarak). Boyle bir jest yapmaya istekli olmaniz, musteri
adayi nezdinde size puan kazandinr. Misteri adayi rakip firma ile
aligveris stirecinde ¢ok fazla ilerlememisse, onu kazanmak icin kisa
sure icinde randevu talep edebilirsiniz.

Musteri adayi rakibinizle bir anlasma imzaladigini soyliiyorsa,
satis yapma sansini kaybettiniz demektir; ama simdilik. Ancak bu,
musteri adayini kaybettiginiz anlamina gelmez. Bundan birkag
ay sonra ayni adayin bir kez daha pazarda olmasi muhtemeldir
ve eger aradan gegen siirede onu etkileyebilirseniz, size bir sans
verecektir. Bu durumda sakin ve hos kalmanin bu kadar 6nemli
olmasinin bir nedeni de budur. Asagidaki yanitlardan birini dene-
yebilirsiniz:

¢ “Acgiklama igin tesekkiir ederim. Sozlesmeniz ne zaman
sona erecek?” SOzlesme bitmeden birka¢ hafta 6nce tekrar
aramak icin not alin.

e “Bu iiriinii biliyorum. [Ortak liriin sorunu] ile ilgili bir so-
run yasadiniz mi?” Bir misterinin sikayet ettigi veya birden
fazla kaynaktan duydugunuz herhangi bir sorunu ortaya ata-
bilirsiniz. Forumlar, sosyal medya adlari ve incelemeler, bu tir
Urdn sorunlarina iliskin érneklerle doludur.

e “Umarim iiriin ihtiyaclarimzi karsilar. Bir ay icinde islerin
nasil gittigini 6grenmek igin sizi arayabilir miyim?” Musteri
adayi alisveristen memnun kalmazsa, bu bir aylik kontrol, onu
sizden yedek bir Uriin almaya ikna etmek i¢in harika bir firsat
olabilir.

Tidm bunlar basarisiz olursa ve umudunuzu kaybederseniz, ay-
rintilar icin misteri adayini inceleyerek durumdan yine de fayda
saglayabilirsiniz. Urlinii neden sizden veya baska bir sirketten de-
gil de, o rakipten aldigini 6grenin. Yapabiliyorsaniz, misteri ada-

104



“Rakip Firmadan Aldim”itirazi

yinin satin almadan 6nce hangi arastirmayi yaptigini, satin alma
surecinin neyi gerektirdigini ve rakibin onu kazanmak igin ne
yaptigini 6grenin. Ayrica potansiyel misterinin sirketiniz ve Grin
gruplariniz hakkinda ne hissettigini bulmaya ¢alisin. Ayrica mus-
teri adayinin sirketiniz ve Grin gruplariniz hakkinda ne diisiin-
diigini de 6grenmeye ¢ahsin. Ne kadar nazik olursaniz, misteri
adaymnin bu tir bilgileri size verme olasihdi o kadar yiksek olur.
Birini reddettiginizde ve reddedilen taraf bu konuda gercekten
nazik oldugunda suglu hissetmek insanin dogasinda vardrr.

Pek ¢ok musteri adayinin belirli bir rakip firmadan aligveris
yaptigini sik¢a duymaya basladiginizda, kesinlikle neler oldugunu
ogrenmeniz gerekir. Bu sirket 6zel bir teklif veya tanitim mi yapi-
yor? Bolgenize ¢ok sayida satis elemani mi vermisler? Yepyeni bir
pazarlama kampanyasi mi baslatmislar? Miisteri adaylarina israrla
sunduklar yeni bir riin mii var? Oyleyse sizin Griiniiniize kiyasla
ozellikleri ve faydalari neler? Bu rakip hakkinda ne kadar fazla bilgi
edinirseniz, potansiyel misterilerin bazilarini geri kazanma sansi-
niz o kadar yiiksek olur.
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“COK PAHALLI” iTIRAZI

iskonto Tehlikesi

Fiyat itirazi, satiscilarin duydugu en yaygin itirazlardan biridir. Bu
itirazlar farkh sekillerde olabilir: “Bu ¢ok pahal’, “Rakiplerinizin
Urind daha ucuz’, “Bunu karsilayamiyorum” vb. Tiim bu itirazlar,
musteri adayinin maliyeti diistirme ¢abasidir.

Bircok musteri aday, Grinin fiyati hakkinda ne distndrlerse
disunsun, direkt itiraz eder ve indirim ister. Bircok satig gorevlisi
de direkt indirim sunar.

Fiyat indirimi neredeyse her zaman koti bir fikirdir. Birincisi,
bu indirim dogrudan satisin kar marjindan gelir. ikincisi, indirim
yapmak musteri adayina ilk fiyatinizin zaten fazla oldugu izlenimi-
ni verir. Uclinciisii, bir misteri adayina indirim yaptiginizda, ayni
musterinin gelecekteki tim alisverislerinde indirimin indirim yap-
maktan kaginmanin ¢ok zor oldugunu goreceksiniz. Dordiinci
olarak, fiyatla diger tim detaylardan fazla ilgilenen mdisteri aday-
lari genellikle ¢ok zor ikna edilirler.

Herhangi bir triin veya hizmet Ug ayaklh bir tabure gibidir; her
bir ayad kalite, hizmet ve fiyat olarak disinebilirsiniz. Taburenin
bir bacagini kisaltirsaniz (6rnegin Griniin fiyatini digirirseniz),
diger iki bacad da kisaltmaniz gerekir. Yaptiginiz indirimin mas-
rafini karsilamak iizere kaliteyi ve hizmeti diisiirmeniz gerekir, aksi
takdirde sirketiniz Griinii sunmay: géze alamaz. indirim yapma
aliskanhgi olan satisgilar bunu dikkate almazlar. Asir durumlarda,
bu tir satiscilar sirketlerini iflasa bile sirikleyebilirler.

Peki, misteri adayinin fiyatla ilgili itirazina boyun egmeden sa-
tist nasil kapatirsiniz? Her seyden once, fiyat potansiyel bir miste-
rinin satin alma kararinda nadiren en 6nemli faktordiir. Asinda bir
dizi fiyatta farkh Griinler diisiinen pek ¢cok musteri aday, aksi i¢in
zorlayia bir nedenleri olmadik¢a en ucuzdan ziyade orta fiyatl
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seceneklerden birini secer. insanlar, ne icin ne kadar édeme yap-
tiklarinin farkindadir ve otomatik olarak en ucuz tiriinde bir sorun
oldugunu varsayarlar.

Fiyat konusmayin

Bazi musteri adaylan, ilk soguk arama sirasinda hemen fiyatlan-
dirma hakkinda sorular sorar. Maliyeti konugmadan énce daha
fazla bilgiye ihtiyacimiz oldugunu soyleyin. Israr ederlerse, yalnizca
fiyat araliklarindan bahsedin. Uriin veya hizmetinizin saglayaca-
g1 degerlerle ilgili konustuktan sonra fiyatla baga ¢tkmak ¢ok daha
kolaylagr.

Uriiniiniiziin yiksek fiyatlandinlmis olduguna dair siipheleri-
niz varsa, sirketinizin diger (miihendislik, miisteri destegdi ve pa-
zarlama) departmanlarindaki insanlarla konusun. Uriiniiniiziin
hi¢ fark etmediginiz bir degeri olabilir ve bu degeri bilmeniz sa-
tista biyiik bir artis saglayabilir. Ote yandan arastirmaniz Griiniin
gercekten fazla fiyatlandirildigini dogrularsa, baska bir yerde is
aramanin zamani gelmistir.

Uriiniin fiyatindan ancak kendiniz memnunsaniz, miisteri
adaylarina karsi savunabilirsiniz. Fiyatla ilgili itirazlarla basa ¢ikma-
nin en iyi yolu, ortaya ¢ikmalarina asla izin vermemektir. Musteri
adayinin fiyatla ilgili itirazlari, genellikle aldigi degerin teklif ettigi-
niz fiyatla esdeger olmadidi diistincesinden kaynaklanir. Satis su-
numu sirasinda riinin degerini vurgularsaniz ve misteri adayi-
nin en biyiik gereksinimlerine uyan ¢esitli avantajlar saglarsaniz,
blyiik olasilikla degeri fiyatla eslestirmekte sorun yasamaz.

MUSTERI ADAYI iCIN ONEMLIi OLAN NEDIR?

Bir satisiglivence altina almak i¢in tiim yapmaniz gereken, muiste-
ri adayi icin hangi ihtiyag veya faktoriin en 6nemli oldugunu bul-
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mak ve bu ihtiyaa kargilamak icin elinizden geleni yapmaktir. Or-
negin, bir musteri guivenilirligi bir ekipman satin alirken en 6nemli
fayda olarak degerlendirebilir. Bu durumda, satin alma ile birlikte
siiresi uzatilmis garanti veya bakim plani sunabilirsiniz.

Bunun indirim yapmaktan farki nedir? Bir kere, miisterinizin
asla uzatilmis garantiyi kullanmamasi ve asla ekstra bakima ihtiyag
duymamasi mimkiindir. Bu durumda sirketinize hi¢cbir maliyeti
yoktur. Misteri bunlan kullansa bile, bu hizmetler muhtemelen
sirketinize bir alisveriste kar marjini dasirmekten ¢ok daha ucu-
za mal olur. Son olarak ahsveristeki “etiket fiyati“nin dogrulugunu
onaylamis olursunuz, bu nedenle musteriniz gelecekteki aligveris-
lerde otomatik olarak indirim beklemez.

isin pif noktasi, misteri adayinin hangi ayricaliklari degerli bu-
lacagini kesfetmektir. Misteri adaylarinin degerli buldugu seyler
sirketiniz i¢in diisik maliyetli seyler olabilir. Bu durumlarda, kar
marjina zarar vermeden potansiyel musteriyi gercekten etkileye-
bilirsiniz.

Bu deger noktalarini bulmak satis siirecinin gerekli bir parca-
sidir ve genellikle satis sunumundan énce yapilmalidir. Sonugta,
misteri adayinin neyi 5nemli gordiigiina bilmiyorsaniz, sunumda
hangi noktalar vurgulayacaginizi nasil bilebilirsiniz? Daha sonra
ayni noktalari pazarlik sirasinda da kullanabilirsiniz.

Nadiren de olsa, gercekten fiyata her seyin Gstiinde deger
veren misteri adaylanyla karsilasirsiniz. Boyle bir musteri adayi,
genellikle sundugunuz her tirli ayricahdi reddeder ve indirim
konusunda israr eder. Bu durumda, misteri adayina zaten sundu-
gunuz fiyatin aslinda miimkiin olan eniyi fiyat oldugunu ve kabul
etmedigi takdirde bir anlasma yapamayacaginizi sdyleyin. Sonra
el sikisip aynhn. Satigi kaybetmis olabilirsiniz ancak kendinizi sizi
ugrastiracak, pinti bir misteriden kurtardiniz.
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“DUSUNMEM GEREK” ITIRAZI
Korkuyu Giderin

Tam satisi kapatmak Gzereyken miusteri adaylarinin “Bunu di-
sinmem gerekiyor” veya “Ben biraz diislineyim ve size doneyim,”
dediklerini duyabilirsiniz. Bunlar genellikle erteleme veya zaman
itirazlan olarak bilinir. Genellikle ya misteri adayin teklifinizi dii-
stiniyordur ancak alisveristen 6nce baska seyler yapmak igin za-
mana ihtiyac vardir ya da Griiniinlizii almak gibi bir amaci yoktur
ve sadece oradan uzaklagmak istiyordur. Yani bu itirazi ele alirken
ilk adim, musteri adayinin Griiniinlizi gergekten almayi distintip
distinmedigini anlamaktir.

Miisteri adayindan konuya agiklk getirmesini rica edin. Soyle
diyebilirsiniz: “Tabii. Peki, hangi konuda ¢ekindiginizi sdyleyebilir
misiniz?” Bu noktada, musteri adayi ya tek karar vericinin kendisi
olmadigini ve onay almasi gerektigini soyleyerek size daha fazla
ayrinti verecek ya da “Sadece segenekleri diisinmem gerekiyor,’
gibi belirsiz bir seyler sdyleyecektir. ikinci yanit kétiiye isarettir
¢unki misteri adayinin sizin bilmenizi istemedigi bir sey oldugu
anlamina gelir.

Bilgili alicilar bazen pazarlk avantaji elde etmek igin satis stire-
cini uzatmak adina bu tiir zaman itirazlarinda bulunurlar. Bu du-
rum, ozellikle sirketleri icin mimkun olan eniyifirsati elde etmeye
¢ahsan profesyonel alicilar icin gegerlidir. Boyle miisteri adaylari,
sizi panikletmek ve dolayisiyla onlara daha iyi bir anlasma sunma-
nizamaciyla isi 6zellikle agirdan alirlar.

Zaman itirazlarinin Gstesinden gelmenin anahtari misteri ada-
yinda biraz aciliyet duygusu uyandirmaktir. Bazen mdsteri aday-
lan, siz gosterene kadar ihtiyaglarinin ne kadar ciddi oldugunu
fark etmezler. Odevinizi yapar ve dogru sorulari sorarsaniz, onlari
size getiren sorunu olduk¢a net bir sekilde anlayabilirsiniz. So-
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runu ¢6zmemenin potansiyel sonuglariyla birlikte, bu ihtiyaglan
kendilerine tekrarlamak yeterli olabilir. Bu ise yaramazsa, faydalar
konusma ve onlara ne kazanacaklarini hatirlatma zamani gelmis
demektir.

Eger miisteri adayiniz ayak diriyorsa zorlamayin. ister sizi kig-
kirtmak icin ister kendi diledigi i¢in yapsin, bu durumu ele alma-
nin en iyi yolu ihtiyaci olan zamani ona tanimaktir. Sakin ve ken-
dinden emin bir tavir sergileyin ve karar vermesi icin gereken her
tlrli bilgi icin ulagilabilir oldugunuzu bildirin. Boylelikle korkmusg
musteri adayiniza gliven verir ve sizi panikletmesine izin vermeye-
ceginizi ona gosterirsiniz.

Israrci olmadiginizda, misteri adayi kendi inisiyatifiyle tekrar
ilerlemeye baslar. Aslinda ne kadar yavas satarsaniz, satis sureci-
nin o kadar hizl ilerledigine inanan bir diislince ekoll de vardir.
Bu teoriye gore, musteri adaylarinin korkularini tetikleyen sey
satis gorevlilerinin baskisidir; eger musteri adavinin kendi hizin-
da ilerlemesine izin verirseniz, aslinda tim bu korkulan ortadan
kaldirmak icin harcayacaginiz zamandan daha kisa siirede satig
yaparsiniz.

Yavaglayarak hizlanmak

Miusteri adayin kendi kendine birakmanin satig siirecini nasil hiz-
landirdig hakkinda daha fazla bilgi i¢in Kevin Davis’in Slow Down,
Sell Faster! [Yavagla, Daha Hizli Sat!; 2011] kitabina bakabilirsiniz.
Bu kitap, dugitk tempolu bir satig yaklagimi kullanmak i¢in yol gos-
tericidir.

Ashinda misteri adaylarinin kararlarini ertelemelerinin bir nu-
marali nedeni korkmalaridir. Meydana gelen herhangi bir degisik-
ligin risk unsuru bulunur; yeni bir Griin almak onlar icin kesinlikle
bir degisikliktir. Bir misteri ne kadar ¢ok yatinm yaparsa, risk o
kadar yuksek olur.
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Satin alma riski, bir misterinin tGrliniiniiz igin 6demesi gereken
potansiyel maliyetle ilgilidir ve bununla yalnizca parasal maliyet
kastedilmez. Ornegin, miisteriniz sizden ikinci el bir araba satin
alir ve arkadaslarina ne kadar iyi bir firsat yakaladigr konusunda
bolca 6viiniirse, arabasi sirekli bozuldugunda tamir icin 6demek
zorunda kalacadi paradan ziyade ugrayacagi utang ve hayal kirik-
h@gmini diislinecek ve bunun da duygusal bir maliyeti olacaktir.

Risk hissini azaltmanin ilk adimi, misteri adayinin size kisisel
olarak glivenmesini saglamaktir. Samimiyet yakalamak satislarin
o6nemli bir pargasidir ¢linkii giivenin baslangicidir; e§er potansi-
yel misteri size glivenirse, trini almak igin tavsiyelerinizi alma
konusunda daha iyi hisseder.

Mdsteri adayinin risk algisini azaltmanin bir baska yolu da kay-
bedeceklerinden daha fazlasini elde edebilecegdini gdstermektir.
Sadece faydalardan bahsetmeyin; faydalar gosterin. Ofisine or-
nek bir Grin getirip denemesine izin verebilir veya mevcut miiste-
rileriniz elde ettikleri avantajlar hakkinda referanslar verebilirsiniz.

Gorlismede musteri adayina “kanit” sunarak kendini giivende
hissetmesini saglayabilirsiniz. Misteri referanslan ¢ok kullanish-
dir. Uzatilmig garanti ve Ucretsiz bakim gibi glvenlik araglan da
yardimci olur. Biraz arastirma yaparak daha fazla bilgi icin vaka
incelemeleri, 6rnek olay ¢alismalar, sektor raporlar, anketler vb.
licincii agizdan belgelere erisebilirsiniz. Uriiniiniiz icin ne kadar
¢ok destek gosterebilirseniz, miisteri adaylari satin alma konusun-
da daha azendise duyarlar.

GERCEK iTIRAZI C6ZUME KAVUSTURMAK

Musteri adayinin itirazda bulunma giidisii ne olursa olsun, ifade
etmeyi sectigi konu nadiren gercekten endise duydugu konudur.
Aslinda musteri adayinin ilk itirazi sizi gergek sorundan uzaklastir-
mak i¢in ortaya attigi bir seydir.

11



Satis 101

Gergegi sizden saklamak istemesinin birkag farkli nedeni ola-
bilir: Size yeterince glivenmiyor, gercek sorundan biraz utaniyor
ya da pazarlik yapmak icin firsat kolluyor olabilir. Satis siirecinin
yolunda gitmesini istiyorsaniz, musteri adayinin gergek kaygilarini
ortaya ¢ikarmaniz gerekir.

Musteri adayini gergekten neyin rahatsiz ettigini bulmak igin
ilk adimda onunla iliski kurmaniz gerekir. Size gliven duymazsa ta-
mamen diirlist olmayacaktir. Neden olsun ki? Siz hoslanmadiginiz
merakl bir yabanciya endiselerinizden bahseder miydiniz? Tabii ki
hayir. Misteri adayinin size glivenmesini saglayabilirseniz, ger¢ek
sorunu ortaya ¢itkarmaya ¢ok daha yakin olursunuz.

Musteri adayi gergek sorunu utandidi igin gizliyorsa, kendisiyle
glivene dayal bir iliski kurmaniz daha da 6nemlidir. Ornegin, ri-
ni karsilayamayacagini diistiniiyorsa, bu konuda koti hissedebilir
ve bunu uzun suire konusmak istemeyebilir. Bununla birlikte size
glivenecegini hissederse, bu konuda igini agmaya istekli olabilir.

Giiven iligkisi nedir?

Giiven iligkisi, giiven duygusunu iceren olumlu bir duygusal bag-
dir. Misteriler ve miisteri adaylariyla uzun siireli kazangh iligkilere
sahip olmanin anahtar, baglangi¢ta bagarili bir gekilde iligki kur-
maktan gecer. Bu oldukg¢a zor olabilir ¢iinkii ¢ogu insan satig gorev-
lilerine giivenmez.

Musteri aday: ile duygusal bag kurmayi basardiginizda, ger-
cek kaygisini dile getirebilir ama yine de gergedi ortaya ¢ikarmak
icin sizin ugrasmaniz da gerekebilir. Miisteri adayina itiraziyla ilgili
sorular sordugunuzda genellikle gercege ulasabilirsiniz. Ornegin,
itiraz1 “Ahsveris icin uygun bir zaman degil," ise “Neden uygun za-
man olmadigini distiniiyorsunuz?” diye sorabilirsiniz. Muagteri
aday1 “Su an gercekten mesguliim,” gibi belirsiz bir yanit verirse,
daha fazla bilgi almak icin baskiya devam edin. “Neden” sorulari
genellikle itirazin arkasindaki gergedi ortaya ¢ikarmada yararhdir.
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itirazlari ele alma siirecinde bilgi toplamak énemlidir ¢iinkii iti-
razi yalnizca goriindiigu kadanyla ele alir ve ¢6zmeye calisirsaniz,
potansiyel miisteri icin gergekten de 6nemli olmayan bir endiseye
deginmis olursunuz. Bu noktada ne derseniz deyin, onu gergek-
ten endiselendiren sorunu ¢6zemezsiniz. ¢6ziim buldugunuz so-
run asil sorun degilse, musteri adayi genellikle sizi tersler: “Bunu
dislinecegim ve sizinle daha sonra konusacagim.” Konuyu bu se-
kilde sonlandirdiginizda, telefonun basinda misteri adayinin sizi
aramasini beklemeyin.

Birkag soru katmanindan gegtikten sonra asil sorunu ortaya
¢ikardiginizi distinliyorsaniz, sorunu ¢6zmek (izere ¢aligmaya
baslayabilirsiniz. Bu noktada daha fazla soru sormak ¢ok yardimci
olur ¢linkl boylelikle nutuk ¢ekiyor gibi goriinmez ya da musteri
adayinizi aptal durumuna distrmezsiniz.

Ornegin, miisteri aday: Griiniiniizi karsilayip karsilayamaya-
cadr konusunda endise duydugunu soyliiyorsa, bu noktada ne
kadar harcama yapabilecegini ve nakit akisi sorununun gegici mi
yoksa kalici mi oldugunu bulmak igin sorular sorabilirsiniz. Sorun
gegici ise, misteri adayina uygun bir 6deme plani sunmak isleri
tekrar yoluna koyar ve kisiyi alisverise hazir hale getirmeye yeter.
Bu yaklasimla satisi kapatabilir ve misteri adayinin size minnet
duymasini da saglayabilirsiniz.

Satis kagctimi?

Bazen ne sdylerseniz sOyleyin, ne yaparsaniz yapin, musteri adayi
itiraz etmeye devam eder. By, sizden aligveris yapmak istemedigi-
ne ve satisi kagirdiginiza dair ciddi bir isarettir. Bunu kesin olarak
6grenmenin tek yolu bazi zor sorular sormaktir.

Bircok satiscinin yaptidi hata, misteri adaylarina olumlu cevap
bekledikleri sorular sormaktir. “Her sey yolunda, degil mi?”ya da
“Bu ayin sonunda aligverisi tamamlayacak miyiz?” gibi seyler soy-
lerseniz, misteri adayinin yalnizca “Evet, her sey yolunda,” diyerek
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sorunlardan kaginmasini kolaylastirirsiniz. Misteri adaylari genel-
likle sorunlan giindeme getirmekte tereddiit eder, ¢linku kétu ha-
beri vermek istemezler.

Ornegin, miisteri aday! sunumunuz sirasinda fiyatla ilgili bir
itirazda bulunursa, takip sirecinde “Peki fiyatla ilgili bagka endige-
leriniz var mi?” diye sorabilirsiniz. “Fiyatta anlastik degil mi?” diye
sormaktan ziyade, musterilerinizden geri bildirim isterseniz daha
dirist bir yanit alma olasiliginiz artar.

Bir soruyu olumlu bir yanittan ziyade olumsuz bir yanita davet
edecek sekilde sordugunuzda s6yle olur: Misteri adayi ya ashinda
bir sorun oldugunu kabul eder ya da her seyin yolunda oldugunu
soyler. Bir sorun oldugunu kabul ederse, baska bir saticidan alis-
veris yapmak gibi geri doniilmez bir sey yapmadan 6nce sorunu
¢O6zme firsatiniz olur. Bir sorun olmadigini séyliiyorsa, ona duygu-
larini ifade etmesi icin gergek bir firsat verdiginiz icin dirist oldu-
guna daha fazla guivenebilirsiniz.

Boyle zor sorular sormak korkutucu olabilir, ancak bunu yap-
mak 6nemli bir fayda saglar: Kag satis yapmayi beklediginiz konu-
sunda aptalca bir iyimserlik icinde olmak yerine 6li satislari satig
dongtiniizden temizlemis olursunuz.
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BOLUM 6

SATISI KAPATMAK

Kapanis noktasina ulastiginiz zaman, satis siirecinin son evre-
sindesiniz demektir. Bu evreyi nasil ele alacaginiz, satisi kapayip
kapayamayacaginizi belirleyecektir; bu son sansiniz, bu yiizden
isi mahvetmeyin! Bu noktaya kadar dogru temelleri atmis olmak
islerin yolunda gitmesini saglar. Satis donguisiiniin dnceki bolim-
lerinde guiven iliskisi kurma, aciliyet yaratma ve ihtiyaglari ortaya
¢tkarma konusunda ne kadar iyi is ¢ikardiysaniz, kapanis o kadar
kolay olacaktir. Satis kapamaya 6zglvenli bir tavirla yaklagsmak
basarinin bir diger dnemli bilesenidir. Gliveniniz, potansiyel ms-
terilerin de daha guivende hissetmelerine yardimci olur. Kapanisa
basladiktan sonra, zor misteri adaylarini dogru karari vermeye
iten kapanis tekniklerini kullanabilirsiniz. Ancak bu teknikler dik-
katle ve sadece gerektiginde kullanilmalidir. Son olarak, durmus
satislari kapamak igin 6zel bir yaklasim gerekir, ancak dogru ya-
pildiginda uzun siire 6nce vazgectiginiz satiglari kurtarabilirsiniz.
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SATISI KAPATMAK NEDIR?

Satisin Amaci

Satis terimi olarak, satis kapama potansiyel bir misterinin satin
alma islemine karar verdigi ani ifade eder. Sorun sudur ki, miste-
ri aday! o an almaya ¢ok istekli degilse, satis sunumundan sonra
bunu yapmaya nadiren istek duyar. Bir seyleri diisinmek ve biraz
daha arastirma yapmak lizere zaman istemesi ¢cok dogaldur.

Elbette goriismeden ayrildiktan sonra misteri adayinin kara-
nni etkileme sansiniz olmaz. Bu yiizden, hala birlikteyken satigi
kapamak ¢ok 6nemlidir. Misteri adayinin daha 6nce dile getirme-
digi endiseleri veya tereddiitleri varsa, bunlar satis kapama stire-
cinde karsiniza ¢ikabilir; bunlan yerinde ¢6zebilir ve satisi kapata-
bilirsiniz. Satis kapama aslinda oldukga basit ve temel bir siiregtir.

Satig stirecinin ilk asamalarinda iyi bir is ¢ikardiysaniz, satig ka-
pama sirecinde ¢ok az isiniz olacaktir. Bu durumda satisi kapama
streci, misteri adayina sozlesmeyle birlikte bir kalem uzatarak
“Surayl imzalayin,” demek kadar basit olabilir.

Kapama denemeleri

Satig kapama denemeleri yapmak i¢in sonuna kadar beklemek zo-
runda degilsiniz. Satig sunumu sirasinda kapama denemeleri yap-
maniz olasi endigeleri ortaya ¢ikarmamiza yardimai olur ancak bun-
lan ele almak i¢in hala ¢cok¢a vaktiniz olacaktir.

Satis kapama stireci, satis sunumunuz bittikten sonra misteri
adayinin almaya hazir olmamasi durumunda karmasiklasir. Bazi
isaretlere dikkat ederseniz, musteri adayinin nasil hissettigini
anlayabilirsiniz. Sunumun sonuna dogru beden dili gergin veya
kapaliysa, muhtemelen ahsveris i¢in uygun bir zaman oldugunu
distinmiyordur.
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Satisi Kapatmak Nedir?

Bu durumda, kapanisa ge¢meden 6nce bir deneme yapmak
yararh olabilir. Deneme kapanisi, potansiyel misterinin alisverise
hazir olup olmadigini gosterir. Basit bir deneme kapanisi, “Burada
ve simdi siparis vermek istememenizin herhangi bir nedeni var
mi?” benzeri bir soru olabilir.

Aligverise hazir olmayan bir misteri aday, satis kapama dene-
menize genellikle itirazla yanit verir. itiraza uygun sekilde cevap
verseniz de muhtemelen her seferinde baska bir itiraz ortaya atar.
itirazlarin aslinda iyiye isaret oldugunu unutmayin, ¢iinkii miiste-
ri adayi gercekten ilgilenmiyorsa yalnizca tesekkir edip uzaklasir.
Surecin bu noktasinda itirazlar daha ¢ok sari bayraklara benzer:
Musteri adayi, kendini daha rahat hissedene dek satin alma siire-
cini yavaslatmaya ¢ahsiyordur.

Kapanis denemesi sonrasi itirazlarn cevapladiktan sonra, po-
tansiyel misterinin o noktada ne kadar emin goriindiigiine bag-
I olarak ya baska bir denemede bulunabilir ya da son kapamay
yapabilirsiniz. Bu genellikle “ya simdi ya hi¢bir zaman” noktasidir.
Musteri adayinin itirazlari sona erdiginde, size kesin bir evet veya
hayir cevabi verecektir.

“HAYIR”1 “EVET”E DONUSTURMEK

Satis kapama denemesinden sonra hayir cevabi alirsaniz umudu-
nuzu hemen kaybetmeyin. Miisteri adayinin hayir deme nedenle-
rine bagh olarak fikrini hala degistirebilirsiniz. Hayirda israrc dav-
raniyorsa, daha sonra urintinize ihtiya¢ duydugu bir tarihte ona
ulagsmayi deneyebilirsiniz.

Satis gorevlilerinin, misteri adayinin direncini kirmak ve onu
alisveris havasina sokmak igin gesitli kapatma teknikleri vardir. Bu
teknikler oldukga gliglii ve agik olabilirler, ayrica sadece gerekti-
ginde kullanlmaldirlar. Potansiyel bir misteriyi gergekten iste-
medigi veya ihtiya¢ duymadidi bir seyi almaya zorlamak igin asla
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bir kapanis teknigi kullanmamalisiniz. Kapanis teknikleri, musteri
adayi almaya hazir oldugunda fakat cogu zaman hata yapma kor-
kusuyla kendini tuttugunda kullanilir.

Satis gorevlilerinin kapanis tekniklerine karsi tutumlan Glen-
garry Glen Ross* zamanindan bu yana biraz de@ismisti. Cogu satig
gorevlisi, satis kapatmay misteri adayinin hayatini iyilestirecek
bir sey sunma firsati olarak gériir. Sonug olarak, zor kapaniglar bu-
glinlerde eskisinden daha az popdiler. Hatta bazi satisgilar hicbir
satig yaklagiminin uygun olmadigina inanarak daha yumusak bir
satis yaklasimina yoneldiler. Aslinda neredeyse her satis icin bir tir
kapanig sarttr.

SATISI KAPAMADAN ONCE

Satig gorevlisinin isi, migsteri adayini GriintinG alirsa dncekinden
daha iyi durumda olacagina ikna etmektir. Bunu satis sirecinin ilk
asamalarinda basarili bir sekilde yaparsaniz, kapanis kendiligin-
den gergeklesir. Ancak Grlniln yararlarini potansiyel misteriye
kanitlayamazsaniz, kapanis zorlu bir miicadele haline gelir. Satis
kapama esnasinda, kendinizi itirazlari yanitlarken ve Uriniiniizi
bir kerede sunmaya ¢alisirken bulacaksiniz. Satisgilarin bu kosul-
larda satis kapamada sorun yasamasina sasmamali!

Satis kapama siirecine baslamadan 6nce, miisteri adayini tri-
niiniize sahip olmanin getirecedi faydalar konusunda gergekten
ikna ettiginizden emin olmaniz gerekir. Fakat bahsettiginiz fay-
dalar sadece uriinlin saglayacadi avantajlardan ibaret olmamal;
avantajlan potansiyel misterinin 0zel ihtiyaclar ile eslestirmeniz
gerekir, aksi takdirde kendi zamaninizi (ve musteri adayinizin za-

¥ GlengarryGlen Ross, 1992 tarihli ABD yapimi film. Kadrosunda Al Pacino, Alec
Baldwin, Ed Harris ve Kevin Spacey gibi isimlerin yer aldig: fimde bir gay-
rimenkul danismanhg firmasinda ¢alisanlarin iki giind anlatilir. Film, David
Mamet'in Pulitzer 6dullG ayni isimli oyunundan uyarlamadir. (ed.)
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manini) harayorsunuz demektir. Misteri adayi Gretim siirecini
hizlandiracak bir sey istiyorsa ve sizin bahsettiginiz tek sey Girin(-
niiziin ne kadar ucuz oldugu ise, satisi kapamak i¢in fazla sansiniz
olmaz.

Uriin faydalan hakkinda konusmaya baslamadan énce, miis-
teri adayinin ihtiyaclarim anladiginizdan emin olmahsiniz. ideal
olarak, en az li¢ 6nemli ve birka¢ daha az 6nemli ihtiyaci ortaya ¢i-
karmalisimiz. Neden bu kadar ¢ok seyi bilmeniz gerektigini merak
edebilirsiniz. Birincisi, miisteri adayinin neye, ne kadar ihtiyag duy-
dugunu bilirseniz, fayda beyanini o kadar iyi hedefleyebilirsiniz.
ikincisi, bu ihtiyaclardan birinin énemi konusunda yaniliyor olabi-
lirsiniz, bu nedenle diger ihtiyaclarn da bilmeniz musteri adayina
gére en az bir kritik ihtiyaci vurgulayabilmenizi saglar. Uciincisd,
Urinliniz musteri adayinin gereksinimlerinden birine uygun ol-
mayabilir, ancak diger iki dnemli ihtiyaci karsiliyorsa, potansiyel
musteriye sunabilmek icin hala bazi saglam avantajlariniz var de-
mektir.

Dogru sorulan sorduktan ve potansiyel misterinin ihtiyacla-
nni ortaya ¢ikardiktan sonra, bu ihtiyaglarn Grinin avantajlanyla
eslestirmeniz gerekir. Bunu neredeyse aninda yapmak zorunda
oldugunuzigin, goriisme 6ncesinde (irlinlizii ¢ok daha iyi tanidi-
ginizdan emin olun. Bazen satis siirecinin baslarinda birkag ihtiya-
a1 ortaya cikarabilir ve fayda beyanini dnceden hazirlayabilirsiniz,
ancak ihtiyaglarin ortaya ¢ikarilma ve fayda agiklama asamasi ge-
nellikle tek bir gériismede gerceklesir.

Rekabetg¢i aragtirma

Rakip tiriin veya firmalarla ilgili bilgi toplamak, satig siirecinin bir-
¢ok agamasinda faydaldir. Satig mudiiriiniiziin aginalik kazanma-
niz i¢in rakip urinleri almaniza izin verip vermeyecegini égrenin.
Masraf1 kargilamiyorsa, potansiyel bir musteri gibi davranarak de-
neme uriinlerini edinin.
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Rakiplerinizin Grinlerini incelemek de akillicadir ¢linkii potan-
siyel misteriler cogunlukla rakip Griinlerin sahip oldugu ve sizin-
kinde olmayan 6zellikleri nasil gelistireceginizi sorar. Bu, 6zellikle
musteri adayini rakip Grunlerden birini kullaniyorsa gergeklesir.
Uriiniiniiziin potansiyel misterinin gereksinimlerini nasil karsila-
yacagini ve disaridaki herhangi bir seyden daha iyi oldugunu net
bir sekilde agiklayabilirseniz, satisi kapamada daha ¢ok sansiniz
olur.

Uriiniin faydalarini agiklamak da siirecin sonu degildir. Bir
faydadan bahsetmeniz, misteri adayinin bu faydanin onun igin
neden 6nemli oldugunu anladigi anlamina gelmez. Satis kapama
stirecine gegmeden dnce, misteri adayinin ne anladigini bilmeniz
gerekir. Bunu bir dizi agik uglu soru sorarak kolayca yapabilirsiniz.
Ornegin, misteri adayr montaj hattini hizlandirmasi gerektigin-
den bahsettiyse ve siz de glivenilirligi nedeniyle Griinin Gretim
stiresinden tasarruf etme imkani saglayacagini anlattiysaniz, “An-
laml geliyor mu?”ya da “Kulaga nasil geliyor?” diye sorabilirsiniz.
Misteri adayinin cevabi, anlattiginiz fayda ile ihtiyac arasinda ilis-
ki kurup kuramadigi konusunda bir fikir verecektir.

Uriiniin saglayacad faydalari miisteri gereksinimleriyle esles-
tirdiyseniz ve musteri adayiniz bakis aginiza katildigini séyliyorsa,
satisin kapanma olasiligi ¢ok yiiksektir. “Bugiin bu siparisi alalim,
sall guiiniine kadar montaj hattinizda kullaniyor olursunuz,” gibi
bir denemeyle miisteri adayinin nabzini yoklayabilirsiniz. Msteri
adayi bu noktada bir adim geri ¢ekilirse, bir yerde bir seyleri at-
lamigsimz demektir. ihtiyag/fayda kombinasyonunuz acil eylemi
tesvik edecek kadar cazip degil veya heniliz ortaya ¢ikmadiginiz
bir sorun var demektir. Bu durumda, satis dongtisiiniin 6nceki
asamalarindan birine donmeniz ve nerede yanhs yaptiginizi bul-
maniz gerekir.

Ornegin, misteri nitelendirme asamasina déniip miisteri ada-
yinin gergekten neye ihtiyaci oldugunu anlamak igin tekrar soru
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sorabilir ya da Girliniin nasil fayda saglayacagini agiklamak icin su-
numa donebilirsiniz. Bu noktadaki zorluk, misteri adayinin zaten
¢ok zamanini aldiginiz i¢in tekrarlanan asamalardan mimkin ol-
dugunca hizh gegmektir. Musterinizin sonunda sabri tiikenebilir
ve sizden gercekten rahatsiz olmussa, belki de sonsuza dek satisi
kapama sansinizi kaybedebilirsiniz.
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Ozgiiven Bulagicidir

Satis kapama streci, deneyim seviyesi ne olursa olsun, satis go-
revlileri icin endise verici olabilir. Bu stire¢ genellikle “tamam mi
devam mi” meselesidir ve dahasi, soguk arama sirasinda oldugu
gibi reddedilme olasih@i vardir.

Ancak satis kapama sirecinin korkutucu olmasi gerekmez.
Bu siireci misteri adayinin aligsverise hazir oldugundan emin bir
tavirla yénetirseniz, cok daha az kaygi duyarsiniz. Ozgiivenli dav-
ranirsaniz satisi kapama olasiliginiz artar ¢tinku gliven bulasicidir.
Misteri adaylari bu duyguyu yakalar ve Grinin onlar ne kadar
mutlu edecegini soylerken ne soylediginizi bildiginize inanmaya
istekli olurlar.

ilk olarak, satis kapamanin temel kuralini hatirlayin: Satis sunu-
mu ne kadar iyi olursa, satisi kapamaniz o kadar kolay olur. Daha
iyi satis sunumu, sadece slaytlar ya da ¢ok sayida brosir hazirla-
maniz anlamina gelmez. Sunumda, miisteri adayinin ihtiyaglarini
dogru bir sekilde belirlemeniz ve Grinlinizin bu ihtiyaglan karsi-
layacagina dair kanit sunmaniz gerekir. Gorlisme sirasinda bunu
basarabilirseniz, satisi kapamak icin sadece “Surayi imzalayin,” de-
meniz yeterli olacaktir.

Ancak her satig bu kadar sorunsuz ger¢ceklesmez. Yanlis ipugla-
rinl yakalayarak musterinin yanlis ihtiyaglarina odaklanabilirsiniz
ya da farkinda olmadiginiz baska sorunlar olabilir. Satis sunumu
sirasinda ortadan kaldirmadiginiz her engel, satisi kapatma siire-
cinde size engel olacaktir.

Satig kapatma siirecinde potansiyel misterinin sadece hazir ol-
dugu dedgil, ayni zamanda alisverise istekli oldugu ani belirlemek
de 6nemlidir. Bir anda coskuyla karsilanacak olan kapanig, musteri
aday disiinmeye firsat bulduktan sonra altiist olabilir. Neyse ki
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¢ogu potansiyel musteri ahsverise hazir oldugunda gl sinyaller
gonderir; tek yapmaniz gereken bunlari okumayi 6grenmektir.

SATIN ALMA SINYALLERiINi TANIMA

Satin alma sinyalleri, satisi kapama siirecinin baglama zamanini
gOsterir. Misteri adayinin size dogru egilmesi, aniden sandalye-
sinde geriye yaslanmasi, sunum sirasinda degdindiginiz seylere
karsilik olarak gliliimseyip bagsini sallamasi ve satin alma isleminin
¢oktan bittiginiima eden “Stokta kirmizisi var mi?” gibi sorular sor-
masi yaygin satin alma sinyalleridir.

Beden dili

Beden dilini anlamak satig gorevlileri i¢in buyiik bir avantajdir.
Kurnaz musteri adaylar1 duygularim gizlemek i¢in ellerinden gele-
ni yapar. Goriinenin altinda neler olup bittigini okuyabiliyorsaniz,
satig1 kapamak i¢in ne yapacaginizi da bilirsiniz.

Mdsteri adayinin alisverise hazir olup olmadigindan emin de-
gilseniz, “Bu Uriiniin bugiin kirmizisini getirebilirsem, hemen al-
mak ister misiniz?” gibi bir deneme yapabilirsiniz. Miisteri aday-
nin cevabi kesin bir evet ise, gercek kapanisa gegebilirsiniz. Hayir
diyor veya belirsiz goriiniiyorsa, oncelikle halletmeniz gereken
bazi engeller var demektir.

Satin alma sinyalleri ve deneme kapanislar sadece dogru ani
belirlemenize yardimci olmakla kalmaz, ayni zamanda satis kapa-
ma strecine yaklasirken kendinize gliven duygusu verir; bu gu-
ven duygusu iki d5nemli ve olumlu sonug getirir. ik olarak, kapanisi
sunma konusunda daha glivenli hissetmenizi saglar. Birgok geng
satisg), satisi kapamadan gorismeyi sonlandirir ve sonug olarak
kolay bir satisi kaybeder. Kapanis konusunda kendinize glivenir-
seniz bu hatayl yapmazsiniz. ikincisi, gliveniniz, potansiyel miiste-
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rinin alisverisle ilgili gerginligini asmasini ve daha mutlu olmasini
saglar.

Satis kapama stirecine girdiginizde, misteri adayindan genel-
likle bir ya da (g itiraz alirsiniz. Bazi satis gorevlileri bu itirazlar
ahsverisireddetme olarak yorumlar. Aslinda bunlar sadece miiste-
ri adayinin karar vermek igin heniiz yeterince bilgi sahibi olmadigi
veya bu alisverisi acil gérmedigi anlamina gelir.

Misteri aday! kapanis esnasinda itirazda bulunuyorsa, bu iki
problemden hangisinin onu endiselendirdigini anlamak igin bazi
sorular sorun. ilk durumda, alisverise hazir hissetmek icin potansi-
yel musterinin bilmesi gerekenleri bulmaniz ve daha sonra ona bu
bilgiyi saglamaniz gerekir. ikinci durumda, satis sunumunu dinle-
mesine sebep olan sorun hakkinda daha fazla bilgi edinmeniz ve
ardindan bu GriinG almanin bu sorunu ¢6zlp hayatini nasil kolay-
lastiracagini agiklamaniz gerekir.
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Hicbiri ise Yaramazsa...

Satistaki temel kural, satis strecinde ne kadar iyi olursaniz, satisi
kapamanin o kadar kolay oldugudur. Sunumunuz sonunda gel-
diyseniz ve misteri adayini hala ikna edemediyseniz, satisi ka-
patmakta zorlanacaksiniz demektir. Ote yandan miisteri adayiyla
guven iliskisi kurmayi basarmis ve Griiniin faydalarini yeterince
Ozetlemigseniz, misteri adayina yalnizca imza attirarak satisi ka-
patabilirsiniz.

Bazi satis gorevlileri bu siirecte satis kapatma teknikleri kulla-
nirlar ve bunlar oldukga etkili bulurlar. Goriismenin basinda, “Bu
Grldnin size simdi kullandiginiz Griinden yizde 75 daha fazla ta-
sarruf saglayacagini gosterirsem, bugiin satin alir misiniz?” ben-
zeri sorular sorar ve devam ederler. Bu satis gorevlileri basarnhdir
¢unkl musteri adayini satin almaya yonlendirmek icin sosyal psi-
koloji hileleri kullanirlar. Satis kapatma teknikleri, insanlan satin
almalarn gerektigini hissetmeye zorlar; kisa vadede satisla sonug-
lanirlar fakat uzun vadede bu musteriler kirginlik duyabilirler.

Deneyimsiz satig gorevlileri icin kapanis teknikleri

Satigta yeniyseniz, belki birka¢ ¢ok basit kapanis teknigi ekleye-
rek temel kapanig kurallarina sadik kalin. Daha ayrintili teknikler,
miugteri adayin okuma, ikna edici ifadeler kullanma ve mitkemmel
zamanlamaya sahip olma becerisini gerektirir. Gerekli becerileri
kazanmak i¢in deneyim gerekir.

Diger satis gorevlileri ise satis kapama tekniklerinden hoslan-
mazlar, geleneksel yontemlere basvuran herhangi bir satis gorev-
lisinin isini yeterince iyi yapamadigini diisinirler. Ancak bir satig
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surecinin kapanisa gerek kalmayacak kadar iyi gitmesi nadiren
gerceklesir. Potansiyel bir misteri ile iyi bir iliski kurar ve ihtiyag-
larini karsilayacak dogru urinu sunarsaniz, satisi kapamaniz ol-
dukga kolay olur. Yine de ¢cogu miisteri aday biraz (ya da fazlaca)
itelenmedik¢e hemen aligveris yapmaz.

Satig gorevlilerinin en biiylk diismani atalettir, bu yiizden ka-
pama teknikleri ¢ok kullanisli olabilir. Degisim korkutucu bir seydir
ve aksini yapmalari icin zorlayici bir nedenleri yoksa, miisteri aday-
lan yeni bir Griin alarak riske girmek yerine “bildikleri diismanla”
yetinirler. Bu nedenle, etkili bir sunum yapmis ve potansiyel mis-
teri Griintinlzin en iyi se¢enek olduguna inanmis olsa bile, sati-
sl kapama konusunda onu biraz olsun itelemedikge, yani biyik
olasilikla kendini sizden alisveris yapmak zorunda hissetmedikge
almay erteleyecektir. Degisim ne kadar biiyiik ve alisveris ne ka-
dar pahali olursa, potansiyel misterilerin isleri geciktirme olasihg
da o kadar yuksek olur.

O halde kapanis tekniklerinin dogru kullanimi, misteri adayi-
ni harekete geciren son kiiciik hamleyi yapmaktir. Satis stirecinde
geride biraktiginiz her agama, uriiniiniizi almanin isleri oldugu
gibi birakmaktan ¢ok daha iyi olacagina dair misteri ikna etmeye
katkida bulunmalidir. En iyi satis¢ilar genellikle ¢ok basit kapatma
teknikleri kullanirlar ¢linkii zaten sunum sirasinda uygun zemini
hazirlamaya 6zen gosterirler.

Basit ama guilii kapama tekniklerinden biri “varsayimsal kapa-
nig“tir. Bu yaklasimda, miisteri adayinin sizden alisveris yapmak iste-
digini varsayan bir agiklama yapar veya bir soru sorarsiniz. Misteri
adayi kararsizsa, bu varsayim onu aligverise itmek icin yeterli olabilir.

VARSAYIMSAL SORULAR VE ACIKLAMALAR

Varsayimsal kapatma teknigiyle ilgili sorular ve agiklamalar asagi-
daki sekillerde olabilir:
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e “Yesil olani mi sari olani mi tercih edersiniz?”

» “Standart teslimatta iinite Gi¢ giin i¢inde teslim edilecektir. On-
celikli teslimat ister misiniz yoksa bu yeterli olur mu?”

e "Pesin 6deme yapmak istiyorsaniz, yliizde 10 6n 6deme indiri-
mi uygulayabilirim. Sizin i¢in uygun mudur?”

Daha karmasik kapama teknikleri genellikle daha zordur; hem
basanyla sonuclanma ihtimalleri daha distktir hem de bu yon-
temlerde israrla satis usulti uygulanir. Bu teknikler, misteri ada-
yini kendi inisiyatifiyle almaya hazir olmadigi bir aligveris kararina
zorlar. Cogu satis gorevlisi, daha basit kapama teknikleriyle daha
iyi sonuglar alir.

Bazen bir satis, kapanisa kadar kaybedilebilir. Bunun nede-
ni yaptiginiz bir hata olabilir veya sizinle hi¢bir ilgisi olmayabilir.
Msteri adayi gercekten kot bir glin gegiriyorsa, sunumunuz ne
kadar iyi olursa olsun satisi kapamak ¢ok daha zor olur. Bu durum-
da karmagsik bir kapanis, aksi takdirde tamamen kaybedilecek bir
satigi canlandirabilir.

Karmasik kapanislarin en blyiik risklerinden biri, dogru bir se-
kilde uygulanmadik¢a musteri adaylarini rahatsiz etme olasiligi-
dir; temel kapama teknikleri ise aksine oldukga agiktir. Ancak miis-
teri adayi zaten almayi planlamiyorsa, gelismis bir kapanis teknigi
bazen son dakikada isleri tersine cevirebilir.

“Umitsiz vaka” kapanis teknigi bunun isledigine iyi bir drnektir.
Mdsteri adayi, satis konusmanizdan tam olarak etkilenmedigini
beden dilive yorumlariyla agikca belirtiyorsa, geleneksel bir kapa-
nisi denemek, potansiyel misterinin reddetmesiyle veya durma
itiraziyla sonuglanir.

Dolayisiyla satisi normal sekilde kapatmaya ¢alismak yerine,
“Uzgiiniim ama bugiin sizinle konusmak isteyerek bir hata yap-
tigim agik. Bu Griinuin sizin i¢in uygun oldugunu distinmiyorum,
bu yiizden daha fazla zamaninizi harcamayacagim,” gibi bir ifade
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kullanabilirsiniz. Esyalarinizi toplayin, misteri adayinin elini sikip
ona sans dileyin ve kapiya yonelin.

Mdsteri adayinin beklediginin tam tersi olan bu tepki onu ken-
dine getirebilir ve sizi kapidan ¢ikarken durdurmasini saglayabilir.
Veya boyle olmayabilir. Bu nedenle bu belirli kapama teknigi, sa-
tisin baska sekilde kaybedileceginden emin oldugunuzda kulla-
nilmalidir.

128



Satis gorevlileri miisteri temas noktalarini belirleme arayigindadirlar. Bu temas nok-
tasI misterinin uriini magazada gormesi olabilir; ancak genellikle sirket websitesi,
dijital reklam veya cevrimici etkilesim araciigiyla gerceklesen iiriin ve miisteri etkile-
simidir. Miigteri artik dirtinle ilgili temel gergekleri ve iiriiniin hangi sorunlarini ¢oze-
bilecegini bildiginden, temas noktalari satis gorevlisinin satis konusmasini sekillen-
dirmesi icin baslangi noktalaridr.

Fuarlar, tiiketicilerin iriinlerle genellikle ilk kez karsilastiklari onemli temas noktalari-
dir. Fuarlardaki etkilesimle potansiyel miisteriler olusabilir, boylece satis gorevlisi sa-
tisi ilerletmek iizere goriisme ayarlamak icin sicak aramalarla miisteri takibi yapabilir.



Temel satis becerileri ashnda yillardir aynidir: Uriinii 6grenin, miisterinin intiyaclarni
belirleyin ve iiriiniiniiziin bu ihtiyaclar nasil karsilayabilecegini gosterin. Internet ve
sosyal medya gelistigi icin kapi kapi dolasarak satis yapan satisilar artik pek goriil-
mese de, bugiiniin satis gorevlileri satis konusmasini nasil yapacaklarini ve bir satisi
nasil kapatacaklarini bu satis gorevlilerinden ddrenebilirler.



Baz sirketler, musterilerini sati gorevlisi olmak iizere ise alir. Temsilciler evlerinde
toplantilar diizenler ve arkadaslarini diriinle ilgili satis konusmalarini dinlemeye davet
eder. Bunun karsiiginda satis komisyonu alirlar.



John Henry Patterson (1844-1922),
1884 yilinda erkek kardesiyle birlikte
Ulusal Yazarkasa sirketini kurdu. Biiyiik
pencereli ve bol temiz hava alan bir fab-
rika inga etmek gibi is uygulamalarinda
yenilikler yapmanin yani sira, tiiriiniin
ilk ornegi olan bir satis egitim okulu
kurdu. Slogani suydu: “Tek bir memnu-
niyetsiz miisterimiz dahi olmamali.”

Napoleon Hill (1883-1970) kitaplari ¢ok satan bir kisisel geligim yazariydi. Basarinin
en iyi bagkalariyla uyumlu calisarak elde edildigi felsefesi, satig elemanlar tarafin-
dan yaygin bir sekilde benimsenmistir. Satig gorevlileri, miisterinin ¢ozmeye calistigi
zorluklari ¢ozmek icin miisteriyle isbirligi icinde calismak iizere Hill'in ilkelerini uygu-
larlar.



Guntimizde bircok satis gorevlisi artik sadece soguk arama yapmakla kalmiyor, so-
Guk aramayi soguk e-posta ile birlestiriyor. Iki iletisim aracini da kullanan bir strateji
bulmak, potansiyel misterilere ulagma sansini artirir. Ancak durum ne olursa olsun,
amag aynidir: Satis yapma konusunda endiselenmeyin, randevu alin.



Miisteri aragtirma hunisinin neresine diserlerse diisstinler, potansiyel miisterileri
anlamak ve degerlendirmek onemlidir. Bu, satig goriismesinin hedeflerinden biridir:
potansiyel miisterinin ihtiyaclari, organizasyonunun yapisi, karar vericilerin kimler
oldugu vb. hakkinda bilgi toplamak. Satig gorevlisi bu bilgileri kullanarak olasi mus-
teriyi satis dongiisiiniin bir sonraki agamasina taslyabilir.




Potansiyel
7 miigteri
Referans

miisteriler
edinmek

Bir satis dongiisiiniin temel olarak yedi bilegeni vardir. Bunlarin her biri mantiksal ola-
rak bir sonrakine ilerler, referans edinmekle biter ve bu da dongiiye bastan baslamak
icin firsatlaryaratr.
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Basarili satis gorevlileri miisterilerini dinler ve onlara sorular sorar. Genellikle, yaklasik
2500 yil 6nce Yunan filozof Sokrates (iistte) tarafindan gelistirilen Sokratesci yontemi
kullanirlar. Eski Atina’da, Sokrates sorular araciiiyla kisileri kendi ¢oziimlerine ulas-

tinrdi.



DURMUS BiR SATISI KAPATMAK

Potansiyel Miisteriyi Yeniden Heveslendirmek

Her satis gorevlisinin islerini tikayan en az birka¢ durmus satisi
vardir. Bu tir satislar, baslangigta Grinle ilgili hevesli olan fakat
bir sekilde aligveris yapmayan musterilerindir. Miisteri adaylarina
ulasabilseniz dahi, yapilan aramalarin ve gonderilen e-postalarin
hicbir etkisi yoktur. Bu satislarin durma sebebi, misteri adaylari-
nin riski goze alarak bir tirli harekete gecememeleridir.

Bu musteri adaylan genellikle sizden Uriin ya da hizmet satin
almakla ilgilidirler, ancak arastirma yapmak veya satin alma sire-
cini tamamlamak i¢in zaman aywrmak istemezler. Ginimuzdeki
herkes gibi onlar da bir¢ok isi dengelemeye ¢alisan yogun insan-
lardir ve sizinle konusmak, daha oncelikli islerinin olmasi sebebiy-
le listenin hep asagisinda kalir.

DURMUS BiR SATISI CANLANDIRMAK

Cogu durmus satis, misteri adayinin aciliyet hissini duymasi sag-
lanarak canlandirilabilir. isin piif noktasi, bu alisverisin aslinda yiik-
sek oncelikli oldugunu ve bu isi halletmek lizere zaman ayirmasi
gerektigini, aksi takdirde ciddi sonuglarla karsilayacagini misteri
adayina gostermektir. Satin almayi olumlu (6rnegin, uriiniiniiz
mdisteri adayinin 6nemli bir sey elde etmesine yardimci olacak-
tir) veya olumsuz (6rnegin, Griinliniiz misteri adayinin bir stiredir
¢6zmeye calistigr ciddi bir sorunu ¢6zecektir) ihtiyaglarla iliskilen-
direbilirsiniz.

Mdusteri adayiyla tekrar gorismeye calismadan 6nce biraz
arastirma yapmaniz gerekir. ilk gériisme sirasinda topladiginiz bil-
gileri gézden gegirin ve musteri adayiyla ilgili internette ve sosyal
medyada bulabileceginiz her seyi bulmaya ¢alisin. Sanslysaniz,
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tim bu bilgiler size misteri adayinizin ihtiyag¢lan hakkinda daha
iyi bir fikir verecektir.

Musteri adayiyla baska bir gériisme yapmak muhtemelen zor
olacaktir. Ona arastirmanizin ortaya ¢ikardigi ¢6zimler hakkinda
ipuglari verdiginiz sesli bir mesaj ya da e-posta géndermeyi de-
neyin; ihtiyaglari hakkinda yanilmiyorsaniz, sizi tekrar gérmek igin
oldukga istekli olacaktir.

Miigteri adayinin ihtiyaclarinin aragtirilmas:

Sosyal medyaya goz atmak, musgteri adaymnin ihtiyaglarim belirle-
menin iyi bir yoludur. Ornegin, miisteri aday: Facebook’tan bebek
bekledigini duyurmusgsa, kendisini toplantiniz sirasinda tebrik
edebilir (iligki kurma) ve ardindan urininiiziin finansal giivenlik
sagladigin belirterek bag kurabilirsiniz (yeni bir ebeveynin ilgisi-
ni ¢ekecektir). Yine de bu yaklagimi abartmayn, misteri adayina
takip edildigi izlenimini verebilirsiniz. Ornegin, bu ¢6ziimii neden
se¢tiginizi belirtineden finansal giivenlige odaklanabilirsiniz.

Bu aciliyet hissini olusturmak igin, hangi ihtiyaglarin misteri
adayi icin en 6nemli oldugunu bulmahisiniz. Dogru sorulan sora-
rak ve konusmasini saglayarak bu ihtiyaglan ortaya ¢ikarabilirsiniz.
Misteri adayi ortaya attiginiz ihtiyagla ilgili konusmaya baslayinca
vicut dilini izleyin; viicut diline bakarak genellikle hangi konula-
rin onu en ¢ok rahatsiz ettigini anlayabilirsiniz.

Bu noktada distinmesini saglamak igin kaygi uyandiran soru-
lar sormaya baslamalisiniz. Sadece belirli bir sorunun neden ciddi
oldugunu soylemek miusteri adayinin mutlaka diisinmesini sag-
lamaz; ancak endisenizi bir soru seklinde ifade ederseniz, sordu-
gunuz senaryoyu otomatik olarak gorsellestirecektir, bu da ¢ok
daha yuksek bir etki birakir.

Ornegin, miisteri adayinin ifade ettigi ihtiya¢, departmaninin
verimliligini yil sonuna kadar yuizde 15 artirmak ise, “Verimliliginiz
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Durmus Bir Satisi Kapatmak

gerektigi gibi artmazsa ne olur?” veya“Ya zamaniniz tiikenirse?”
gibi sorulan sorabilirsiniz. Bagka bir yaklasimla ise, “Mevcut plani-
niz su anki verimliliginizi nasil etkiliyor?” gibi bir soru sorulabilir.
Bu sorular hem miisteri adayinda endise uyandirir, hem de soru-
nun nasil ¢ozilecegiyle ve basarisiz olursa bunun sonuglariyla il-
gili diisinmesini saglar.

Misteri adayinda aciliyet hissi yarattiginiza gore, triininliziin
ihtiyaci nasil karsilayabileceginden bahsedebilirsiniz. Muhteme-
len simdiye kadar oldukga endiseli hissettiginden, goéniil rahathd,
glivenlik, rahathk vb. faydalardan bahsetmek 6zellikle etkili olur.

Ardindan misteri adayinin karar vermeye hazir olup olmadigi-
ni anlayabilmek icin kapama denemesiyapin: “Peki simdiye kadar
konustuklarimiz uygun muydu?” diye sorun ve nasil tepki verdigi-
ne bakin. Duraklayip”Daha fazla diisinmem gerekiyor” veya “Sim-
di almaya hazir degilim; beni gelecek ay arayin,” diyorsa, bu hentiz
alisverisin yeterince acil olmadigi anlamina gelir.

Cabalariniza ragmen misteri adayini hala ikna edemiyorsaniz,
o halde ilerlemeniz gerekir. Belirli bir noktadan sonra o satisin pe-
sinde kosmaniza degmez, ¢linkii ¢ok fazla zaman ve enerji har-
carsiniz. ihtiyacin daha acil hale gelebilecegi birka¢ ay sonra onu
tekrar aramak lizere not alin.
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BOLUM 7

REFERANS ALMAK

Satis dongusiniin son asamasi satisi kapattiginizda degil, yeni
musterinizden referans istediginizde gerceklesir. Dogru yapildi-
ginda musterilerden, potansiyel musterilerden ve digerlerinden
referans istemek, bu tir olasi misteri adaylarindan énemli mik-
tarda is almanizi saglar. Referans satislari kapamaniz daha kolay
olacagindan, bir referans satisi birka¢ soguk ¢agrinin yerini alabilir.
Belirli bir kaynaktan referans aldiginizda, hem referansi hem de
referans kaynagini maksimum diizeyde fayda saglayabilmek icin
dogdru sekilde islemeniz gerekir. Referansinizi iyi islemek, onu size
yonlendiren kisinin size referans saglamaya devam etmesi anla-
mina gelir. Referans istek e-postalari gonderebilir ve referans yel-
pazenizi blylk 6l¢lide genisletebilirsiniz. Referanslarla deneyimi-
niz arttik¢a, kendi referans grubunuzu olusturmak isteyebilirsiniz.
Bu gruplar size diizenli olarak yiiksek nitelikli referans akisi sagla-
yabilir. Son olarak, satislarinizin dnemli bir bolimiini referansla-
rinizdan yapmak istiyorsaniz, yerel bir grubun 6tesine gecen bir
referans ag gelistirmeniz gerekir.
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REFERANS MUSTERILERIN ONEMi

Bedavaya Gelen Miisteri Adaylan

Referans misteriler —birilerinin size bedavaya verdigi sicak muiste-
ri adaylari- tim sektorlerdeki satig gorevlileri icin degerlidir. Yine
de ¢ok az sayida satis gorevlisinin referans musteri almaya ¢alis-
masi gergekten sasirticidir.

Arastirmalar, bir satig gorevlisinin referans musteriye satis yap-
masinin siradan bir misteri adayina satis yapmasindan alti kat
daha olasi oldugunu gosteriyor. Bu, soguk arama yaparak harca-
yacaginiz zamani referans musteri adayr bulmaya kullanirsaniz,
alti kat daha fazla satis yapma olasihginiz oldugu anlamina gelir.
Gergekten referans misteri aramaya basladiginizda, ¢cevrenizdeki
insanlardan edinebileceginiz sonsuz firsatlar oldugunu goérecek-
siniz.

YENi MUSTERILER

Musterilerden referans almak, satis dongiistiniin son asamasidir.
Mdsterinizden referans almak igin en uygun zaman satisi kapadi-
giniz andir ¢tiinkd musteri hentiz yaptigi alisveristen heyecan duy-
maktadir. Satiscilar genellikle kapanistan hemen sonra referans
istemekten cekinirler; satisi kapamayi basardiktan sonra yapmak
istediginiz tek sey oradan ¢ikip gitmek ve bir yere yigilmak olur.
Ancak bu noktada referans istemek korkutucu degildir. Yeni
mdsteriniz muhtemelen hayatini iyilestirecek bir alisveris yaptidi
icin heyecanli ve heveslidir. Size referans olmasi, bir arkadasinin
ya da meslektasinin da kendisinin su anda hissettigi heyecani
duymasi igin bir firsat anlamina gelir. Referanslari, misterinizin
heyecani zirvedeyken isteyin, bu sekilde satistan bir hafta sonra
alacaginizdan daha fazla referans misteri alma olasihginiz artar.
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MEVCUT MUSTERILER

Mevcut musteriler referans yonlendirme konusunda genellikle en
kolay ve yardimsever kaynaklardir. Aslinda onlara dogru sekilde
yaklasirsaniz sizi savunabilir, hatta siz istemeden referans miste-
riler getirebilirler. iste bu harikadir; telefonu acarsiniz ve birilerinin
is arkadasinin ya da kardesinin soyle soyledigini duyarsiniz: “Se-
hirdeki en iyi [Urinlniz] sattigimzi duydum. 30 tane almak isti-
yorum.”

Miisteri sadakati

Miigterilerinizden referans istemenin, size daha sadik olmalarim
saglamas: gasirtiaa gelir mi? Bagkalarim size yonlendirmek, mig-
terilerinizin sizin tarafimza ge¢mesini saglar; psikolojik olarak
kendilerini size adanmig hissederler, bagka bir saticidan algverig
yapma olasiliklar1 daha digiiktiir.

Yine de musterilerinizin bunu kendi baslarina disiinmesini
beklemeyin; arayip referans istemeye baslayin. Satistan birkag
hafta ve/veya ay sonra yeni miusterilerle konusmak her haliikarda
akillicadir. Uriinii begenip begenmediklerini 6grenebilir, sorulan
olup olmadigini sorabilir ve ardindan rica edebilirsiniz: “Tipki sizin
gibi bu Griinden faydalanabilecek baska kimler var?”

URUN ALMAMIS MUSTERiIi ADAYLARI

Gorugme sonrasi misteri adayi Griini almamaya karar verirse ba-
sinizi egip sessizce gitmeyin. Birkag referans musteri isteyin; en
azindan degerli bir seyle ayrilin.

Sizden alisveris yapmamis birinden tavsiye istemek garip ge-
lebilir ama ashinda harika bir firsattir. Pek ¢ok satis misteri aday:
Urinliintzi begenmedigi icin dedgil, o Grin aradig sey olmadigi
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Referans Miisterilerin Onemi

icin gergceklesmez. Bu durumda, misteri adayi bu Grini almak is-
teyen birini taniyor olabilir.

Ayrica ¢odu insan baskasinin istegine hayir demekten hoslan-
maz; hayir demek rahatsiz eder. Alisveris yapmamaya karar verir-
ler ve siz onlardan referans isterseniz; bunu kararlanni telafi etmek
icin bir sans olarak goriir ve size potansiyel misteriler bulmak icin
gergek bir caba gosterirler.

TANISTIGINIZ HERKES

Kelimenin tam anlamiyla, hangi kosulda olursa olsun, tanidiginiz
herkes size referans musteri verebilir. Ortalama birinin 250°den
fazla tanidigi vardir. Uriinleriniz, bu yiizlerce insan arasindan ba-
zilari igin iyi bir se¢cimdir. Tek yapmaniz gereken Griintinizi kisaca
aciklamak ve daha sonra musteri adayina s6z konusu Griint kul-
lanabilecek birini bilip bilmedigini sormaktir. Herkese sorun; kuru
temizlemecinize, muhasebecinize, yan komsunuza, hatta stiper-
markette arkanizda duran kisiye. Bir kez sorma aliskanligi edindi-
ginizde, kisa bir sohbetten bile kag tane potansiyel misteri edine-
bileceginize sasiracaksiniz.
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REFERANS MUSTERI ALDIKTAN SONRA

Herkesten En lyi Sekilde Nasil Yararlanilir?

Birinden ilk kez referans misteri aldiginizda, yonlendiren hakkin-
da birka¢ 6nemli ayrninti 6grenirsiniz. Birincisi, Grintnizin de-
geri konusunda artik size referans yonlendirebilecek kadar ikna
oldugunu 6grenirsiniz. Sonugta, birini size yonlendiriyorsa ve o
kisi Griinle ilgili hayal kirnkh@ yasarsa, o kisinin kendi hakkindaki
distinceleri olumsuzlasabilir; bu nedenle ¢ogu insan Uriinin ger-
¢ekten iyi olduguna emin olmadiklan sirece Uriininize referans
olmazlar.

ikincisi, hakkinizda iyi distindiiklerini anlarsiniz. Yénlendirdigi
kisiyi dolandirmayacaginizi biliyordur.

Son olarak, sizi ve urinlerinizi ne kadar anladigini kesfeder-
siniz. Yonlendirdigi kisi gercekte bir misteri aday! degilse, mis-
teriniz ne istediginizi anlamamis demektir. Bu, Grindindzin nasil
calistigim ve kimlerin faydalanabilecegini daha iyi aciklamaniz
gerektigi anlamina gelir.

REFERANS MUSTERIDEN
OGRENEBILECEKLERINIiZ

Birinin verdigi ilk referans musteriden edindiginiz bilgiler, en azin-
dan referans misterinin kendisi kadar degerlidir ¢linki bu bilgiler
yonlendirenden daha fazla referans almanizi saglar. Ona nasil yak-
lasmaniz gerektigini bilirseniz, yonlendirdigi referanslarin kalitesi
de zaman gectikge yukselir.

Eger size yonlendirdigi kisi misteriniz i¢in nispeten énemsiz
biriyse, size o kadar da guivenmesi gerekmez. Birinin adini ver-
diginde, siz ve Gruninizin o kisiye deger katacagindan hemen
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Referans Miisteri Aldiktan Sonra

hemen emindir. Referans musteriyi bir sekilde hayal kinkhgina
ugratirsaniz, o kisinin kendisini size yonlendiren hakkindaki go-
risi kotilesebilir. Bu nedenle musterileriniz genellikle size iyice
guivenmedikleri sirece, fikirlerine deger verdikleri insanlari size
yonlendirmez. Size referans olan kisiyle iliski kurmaya ¢abalama-
niz, daha fazla ve daha saglam referans misterilerle sonuglana-
bilir.

Ote yandan referans miisteri konuya ilgisiz goriiniiyorsa, yén-
lendireni biraz daha egitmeniz gerekiyor demektir. Size referans
yonlendirerek agik¢a yardim etmek istemis ama tam olarak neye
ihtiyaciniz oldugunu anlamamis olabilir. Ayrica uzun siire oturup
drdnleriniz ve isiniz hakkinda konusmanizi da dinlemek istemiyor-
dur. Bu nedenle aradiginiz referans tirlerini agiklarken net olmali-
siniz. Olasi yaklagimlardan biri, potansiyel musterileri nitelendirir-
ken aradiginiz nitelikleri iceren kisa bir yazi yazmak ve referansci-
lariniza vermektir.

Size referans olan kisilerin bunu, yalnizca size yardim etmek
icin dedil (ger¢i cogu insan bu histen keyif alir), yonlendirdikleri
insanlarin goziinde kahraman olmak istedikleri icin yaptiklarini
unutmay n. Bir¢ok kisi, yonlendirdikleri referanslar icin iyi bir is
¢ikaracaginiza ikna olmuslarsa, size referans olmaya devam eder-
ler; ¢linki yonlendirdikleri herkes onlara tesekkir eder, belki de
daha guclu iliskiler kurarlar. insanlar, onlan takdir ettiginizi ne ka-
dar gosterirseniz, size referans olma konusunda ¢ok daha istekli
olacaklardir. Takdirinizi cok pahali ya da degisik bir sekilde ifade
etmek zorunda degilsiniz; bir tesekkir notu vb. kadar basit bir sey
yeterlidir. Eger biri, cok buiy(k bir alisveris yapacak veya sizi baska-
larina tavsiye edecek birini yonlendirmek gibi normalin Gstiinde
bir sey yaparsa, karsiliginda ona daha 6zel davranabilirsiniz: Onu
yemege c¢ikarabilir, hediye sepeti gonderebilir yada ger¢ekten ke-
yif alacagini diistindugliniiz bir sey yapabilirsiniz.
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REFERANS MUSTERIYE SAYGI DUYUN

ik referans misterinize nasil yaklasacaginiz muhtemelen bu kisi-
yi size yonlendiren miusterinizden daha fazla referans alip alama-
yacaginizi belirler. Hatta referans misterinize kot davranirsaniz,
onu yonlendiren kisi size olumsuz yonlendirmeler yapmaya bas-
layabilir; mesela herkese sizin ne kadar korkung biri oldugunuzu
anlatabilir. Bu nedenle, size yonlendirilen herkese, 6zellikle birinin
yonlendirdigi ilk referans misteriye olaganiisti hizmet sunmak
¢okonemlidir. Bu, biyik indirimler yapmak veya onu memnun et-
mek icin her yola basvurmak anlamina gelmez; ancak ihtiyaglarini
karsilamanin yollarini bulmaniz ve bu ihtiyaglar 6nceliklendirme-
niz gerekir. Ornegin, referans kisi Giriinliniiziin su anda mevcut ol-
mayan bir modelini istiyorsa, gelecek Griinl referans miisterinize
ulastirmalari icin depodaki baglantilarinizi kullanabilirsiniz. Ya da
Urini kendisine bizzat siz teslim edebilir ve kurulumuna yardimc
olabilirsiniz. Yonlendirdigi herkes icin ¢ok iyi bir is ¢ikarabilecegi-
nizi kanitladiktan sonra, size bagka referans musteriler génderme
konusunda daha istekli olacaktir.

Diger insanlarin hatalar:

Peki ya siz degil de sirketinizde ¢aligan bir bagkas1 hata yaparsa ne
olur? Ne olursa olsun, hatay iistlenin. Insanlar mazeret duymak
degil, sorunlarinin ¢6ziilmesini isterler. Bir geyler ters gittiginde
6zur dileyin, durumu nasil diizelteceginizi belirtin ve gercekten
duzeltin.

Yaptiginiz hatalan hizh ve profesyonel bir sekilde ¢6zmek, ay-
rica size referans olan kisiye neyin yanhs gittigini ve nasil diizelt-
tiginizi soylemek 6zellikle 6nemlidir. Hata yaptiginizda, durumu
cok iyi bir sekilde ele alir ve ¢6ziime kavusturursaniz, referansinizi
ashinda hi¢ hata yapmamaktan daha fazla etkileyebilirsiniz.
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Size referans olan kisiyle satis stireci boyunca iletisim halinde
olmak akillicadir. Onu her kiigiik sey hakkinda bilgilendirmeniz
gerekmez; yalnizca siirecin nasil gittigini bildirmek i¢in zaman za-
man iletisimine ge¢meniz yeterlidir. Hatta bu kisiyi kaynak olarak
bile kullanabilirsiniz, tabii bu ayricaligi kotiye kullanmamak gere-
kir. Ornegin, referans misteriyi satis siirecinde ilerlemeye ikna et-
mekte zorlaniyorsaniz, referansinizdan bu potansiyel misterinin
disilince tarziyla ilgili ipucu isteyebilirsiniz. Onun tavsiyesi satis
slrecini neyin sekteye ugrattigini ve ilerlemek icin neler yapabile-
ceginizi anlamaniza yardimci olabilir.

Son olarak, referans mdsteriye satis yapip yapamadiginiza
bakmaksizin, onu yonlendirene tesekkiir etmeyi unutmayin. Size
birini ydnlendirerek biiyik bir iyilik yapti, bunun farkinda oldugu-
nuzu gosterin.
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isteyin ve Alin

Referans isteme mektuplar, en etkili sekilde referans istemenize
yardimci olur. Birkag tane referans isteme sablonu olugturup mek-
tuplarinizi kolayca 6zellestirebilir ve e-posta ya da normal postay-
la gonderebilirsiniz.

Posta m1 e-posta mi1?

E-posta, referans isteme mektuplar1 géndermenin en ucuz ve et-
kili yoludur. Fakat bu mektuplar: klasik posta ile ggndermek aha-
nin dikkatini ¢ekmenize yardima olur. Yalnizca mektubu ve zarfi,
6nemsiz postalarin arasina karigsmayacak sekilde hazirlandiginiz-
dan emin olun.

Referans arayiginda farkli kitleler igin kullanilacak farkl sablon-
lar olusturabilirsiniz. iste birkag drnek.

MEVCUT MUSTERILER iCiN

Mevcut mdsterileriniz harika referans kaynaklaridir. Yilda bir kez re-
ferans isteme mektubu géndermeniz akilda kalmanizi, ayrica mis-
terilerinize bir referansta neler aradiginizi hatirlatmanizi saglar.

Sayin [musteri adi],

Umarim, tipki [Grindndzan kullammiyla ilgili bir basar
hikayesi] gibi, [Urtin veya hizmet] ile basarinin tadini ¢ikar-
yorsunuzdur. Bu avantajlardan, sizinkine benzer ihtiyaglari
olan arkadaslarinizin ve meslektaslarinizin da yararlanma-
siniistiyorum.
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Rica etsem, [Urilin veya hizmet]'ten faydalanabilecek ta-
nidiklaninizin isimlerini ve iletisim bilgilerini paylasabilir mi-
siniz?

iste benim [(iriin/hizmet/iiriin veya hizmetler] su fayda-
lari saglayabilir:

- [Fayda 1]
« [Fayda 2]
- [Fayda 3]
- [Fayda 4]

Birgok tiir musteri ile ¢alisiyorum, ancak bu [iiriin veya
hizmet]'ten en fayda saglayabilecek misteriler su 6zellikleri
tasiyor:

« [Musteri 6zelligi]
« [Musteri 6zelligi)
« [Misteri 6zelligi]

Bu nitelikleri tastyan birilerini taniyorsaniz, lGtfen isim-
lerini ve iletisim bilgilerini paylasin. Onlarla iletisime geg-
tigimde sizden bahsetmemin uygun olup olmadigini da
bana bildirin litfen.

Bizden aligveris yaptiginiz icin tekrar tesekkdrler! [Uriin
veya hizmet]'imizden eniyi nasil yararlanabileceginizle ilgi-
li sorulariniz varsa litfen bize ulasin. Size yardimci olmak-
tan memnuniyet duyariz.

Saygilanmla,

[Adiniz]
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CEVRENIZDEKILER, OZELLIKLE DIiGER
SATISCILARICIN

Cevrenizdekiler ve diger sirketlerdeki satis gorevlileri (rakipleriniz
olmadigini varsayarak) size referans saglama konusunda oldukca
yararh olabilirler. Bir sonraki boliimde gorecegimiz gibi, referans
saglama gruplarn diger satis gorevlileriyle misteri adaylarimizi de-
gistokus etmenize olanak tanir; bu durum, genellikle her iki tarafin
satislarinin da artmasini saglar. Asagidaki sablon, referans grubu
olugturmak veya mevcut bir gruba yeni tiyeler eklemek i¢in rnektir.

Sayin [isim]

Umanm iyisinizdir. Sizinle yeniden iletisime ge¢me firsa-
tini degerlendirmek ve ayni zamanda bugtine kadar neler
yaptigimi anlatmak istedim. Simdi [sirketiniz] igin [is un-
vaniniz] olarak ¢alisiyorum. Benzer bir iste calistiginiz igin,
referans ekibimin bir pargasi olmak isteyip istemediginizi
merak ediyorum. Bu ekibin dncelikli amaci birbirimizi des-
teklemek ve isimizi gelistirmek icin birbirimizle referans ve
diger firsatlan paylasmaktir.

Her liye, yalnizca yeni potansiyel miisteriler saglamak
icin degil, ayni zamanda hizmetlerimize ihtiya¢ duyan tim
musterilerimiz icin bir kaynak haline gelir.

Iste [triin/hizmet/iriinlerim ve hizmetlerim]'in sadlaya-
bilecegi faydalara birka¢ 6rnek:

- [Fayda 1]
« [Fayda 2]
- [Fayda 3]
- [Fayda 4]

Bircok misteri ile calisiyorum, ama ideal musterim asa-
gidaki ozellikleri tasiyor:
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« [MUsteri 6zelligi]
« [Musteri 6zelligi]
« [Musteri 6zelligi]

Bu ozellikler tanidik geliyorsa, isletmeniz icin ihtiyagla-
rinizi ve size sizin icin olusturdugum referanslari nasil gon-
dermemi istediginizle ilgili daha fazla bilgi edinmek icin
sizinle konusmak isterim. Bahsettigim faydalarla ilgilenen
birini taniyorsaniz, [Uriin/hizmetimin] islerine yarayip yara-
mayacagini gérmek icin onlarla sohbet etmekten mutluluk
duyarm.

[Telefon numaraniz]den istediginiz zaman benimle ile-
tisime gecebilir veya [e-posta adresiniz] lizerinden bana
e-posta gonderebilirsiniz. Zaman ayirdiginiz igin tekrar te-
sekkir ederim. Gortismek Uzere.

Saygilarimla,

[Adiniz]

Bu sablonlan kolayca herhangi bir alici sayisina uygun hale
getirebilirsiniz. Ornegin, sizden alisveris yapmayan bir misteriye
referans isteme mektubu gonderecekseniz ilk paragrafi degisti-
rebilirsiniz. Zamanla, insanlarin mektuplarinizla e-postalariniza
verdikleri yanitlarla, daha iyi sonuglar almak i¢in sablonlari diizen-
leyebilirsiniz.
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REFERANS GRUPLARI

Referans Sistemi

Tum satig gorevlileri musteri aday arayisinda oldugu igin, kolayca
sizin ve diger yerel satis¢ilarin bulundugu bir referans grubu olus-
turabilirsiniz. Elbette rakipleriniz icin ¢alisan satis gorevlilerini ise
almiyorsunuz ama diger tiim sektorlerdeki satis gorevlileri hede-
finiz olabilir.

ideal olarak, tercih edilen musterileri sizinkiyle 6rtisen ilgili
sektorlerden satig gorevlilerini alabilirsiniz. Ornegin, spor ayakka-
b1 sattiginizi varsayalim. Referans mdiisteri paylasiminda, yakindaki
bir spor salonunda spor salonu Uyeligi satan bir ortaginiz varsa,
potansiyel musterileriniz kesinlikle onun igin iyi bir secim olacak-
tir. Ancak tamamen alakasiz sektorlerdeki satis gorevlileri de ge-
nellikle faydall potansiyel satislar saglayabilir, bu nedenle bunlari
grubunuza dahil etmeyi ihmal etmeyin.

Ayrica aginizi biraz daha genisletebilir ve satista olmayan ki-
sileri grubunuza davet edebilirsiniz. Orne@in avukat, muhasebeci
ve doktor gibi profesyoneller miithis referans kaynaklar olabilir
ve siz de onlara referans yonlendirerek karsilk verebilirsiniz.

Referans grubunuza davet etmeden dnce, kisinin iyi kalitede
bir Griin veya hizmet satan ve referans yonlendirmekten utanma-
yacaginiz biri oldugundan emin olun. Birini veya Griini bir miste-
riye Onerirseniz ve miisteri tavsiyenize gore hareket ederse, bunu
size olan giivenine dayanarak yapmis demektir. Onerilen Griiniin
kalitesiz oldugu ortaya ¢ikarsa, misteri gelecekte size daha az gu-
venir. En kotl senaryoda, o misteriyi kaybedersiniz. Bu nedenle,
onermekten ¢ekinmeyeceginiz grup Gyeleri bulun.

iletisim bilgilerini siirekli olarak diger satig gorevlilerine ver-
diginiz msterilerinizin memnun olmayabilecegi de unutmayin.
Bedavaci oldugunuzu diisiinmemeleri ya da misterilerinizi delirt-
memek i¢in grubun diger (iyeleriyle yeteri kadar referans paylas-
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tiginizdan emin olun. Genel olarak, misterilerinizi yalnizca onlara
yararh olabilecegini diistindiigiiniz kisilere yonlendirirseniz, isler
yolunda gider.

Yeni referans grubunuzun nasil faaliyet gostereceg@ine sizin
karar vermeniz gerekir. Bazi gruplar referans degisimi igin hafta-
da bir/birkag kez kahve icmek icin ya da 6gle yemeginde goriis-
mekten hoslanirken, digerleri bunu musait oldukga yaparlar, bazi
gruplar ise her ikisini de yapabilir.

Diizenli toplanti secenegini secerseniz, hi¢ kimse bosa zaman
harcamak istemeyeceginden, grup Uyeleri icin minimum gereksi-
nimi belirlemek isteyebilirsiniz. Ornegin, her liyenin, bir veya daha
fazla Giye icinen az alt kaliteli referans getirmesi gerektigi kuralini
koyabilirsiniz; yeterli referansi olmayan kisi 6 gle yemegini ismarla-
mak zorunda kalabilir. Bir Giye referans saglama konusunda surekli
yetersiz kaliyorsa, bu belki de grubuna uygun olmadigina dair bir
isarettir.

Her 6gdle toplantisinda, grubun belirli bir Gyesi Grini ve bir
misteride ne aradigi hakkinda kisa bir sunum yapabilir, boylece
grubun diger Uyeleri ona nasil insanlarn yénlendireceklerini bilir-
ler. Bu, grup tyelerinin degerlendirici kisa sunumlarini diizenle-
meleri icin harika bir firsattir.

Degerlendirici kisa sunum

Degerlendirici kisa sunum siz, sirketiniz ve/veya triiniiniizde nele-
rin iyi olduguna dair kisa ama ilgi ¢ekici mesajlardir. Degerlendirici
sunum otuz saniyeden fazla siirmemeli ve dinleyiciyi daha fazla
bilgi istemesi i¢in tegvik etmelidir.

Ayrica referanslarini yonlendirirken grup UGyelerinin ne kadar
girisken davranacagina karar vermeniz gerekir. Bagska bir grup
yesine referansin adini ve iletisim bilgilerini mi aktaracaklar yok-
sa grup Uyelerini musterilerine mi 6nerecekler?
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Grubunuz blylidikge, lyelerinizle ilgili kisa bilgilendirmeleri
bir araya getirebilirsiniz. Her lye kendi {iriin veya hizmetleri hak-
kinda birkag paragraf yazabilir; bu brosirleri grubunuzdan fayda-
lanabilecek herkese dagitabilirsiniz.

Referans grubunuza hem tecriibeli profesyonelleri hem de
nispeten yeni satiscilan dahil etmek iyi bir fikirdir. Deneyimli satis
gorevlileri, diger grup uyelerine yonlendirebilecekleri daha fazla
potansiyel miisteriye sahipken, yeniler ise ¢ok daha enerjik ve ha-
reketlidirler. Grupta her iki tir satis gorevlisi bulundurmak, herkes
icin iyi bir referans akisi saglar. Yeni baslayanlar grubun daha de-
neyimli Gyelerinden bazi puf noktalar ve taktikler 6grenebilirken,
profesyoneller de yeni baslayanlar satista ustalastikca kalitesi ar-
tan referans akisindan yararlanirlar.
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SAGLIKLI BIR REFERANS DONGUSU
OLUSTURMAK

Referans Gruplarinin Otesine Gegmek

iyi bir referans akisi nasil saglanir? Bu akisi saglamak miimkiin,
ama (her ne kadar harika bir baslangi¢ olsa da) satis donglsinin
sonuna gelmis misteri adaylariyla bunu basaramazsiniz. Giigld,
kendine yeten bir referans dongiisii yalnizca olasi satislar sagla-
makla kalmaz, satis hattinizi dolu tutmak i¢in daha az soguk ara-
ma yapmanizi da saglar. Daha az soguk ¢adri ile dahafazla potan-
siyel musteri edinmek bir satis gorevlisi icin oldukga idealdir.

Miisteriler ve misteri adaylari, referans bulmak igin harika bir
baslangigtir. Ancak ¢ogu miisteri satis hattinizi doldurabilecegi-
niz veya soguk aramalarinizin biiyik kismini karsilayacak kadar
referans gonderemez. Sanshysaniz, iyi bir misteri size potansiyel
misteri olarak nitelendirilmeyen birkag referansin yani sira yilda
iki veya (¢ kaliteli referans gonderir.

Rakip referans kaynaklar:

Referans kaynaklarini olustururken kagimilmaz olarak aym sektér-
deki farklh girketlerden satig¢ilarla ¢alhisirsiniz; bu nedenle hangi sa-
tig gorevlisinin hangi referansi alacagini belirlemek i¢in bir sisteme
ihtiyacimiz vardir. Diizenli bir programla aralarinda bir yol izleyebi-
lir veya referanslar1 en uygun kisiye yénlendirebilirsiniz.

Devam eden yonlendirmelerin en iyi kaynadi diger satiscilar-
dir. Zaten bir referans grubunuz varsa veya birine katildiysaniz,
yonlendirmelerden 6nemli miktarda yeni is olusturma yolunda iyi
bir adim attiniz demektir. Ornegin, bir gruba katilmak istemeyen
ancak daha az resmi, bire bir referans aligverisinde bulunmaya is-
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tekli ok sayida satis¢i vardir. Belirli bir sektorden zaten tiyeniz var-
sa, o kisi dogrudan rakiplerinin grupta bulunmasini istemeyebilir.
Bu rakiplerle referans alisverisi yapabileceginiz iliskiler kurmak is-
terseniz, onlarla ayn olarak gériismeniz gerekir.

Bir referans grubunda yonlendirme konusunda size yardimci
olmalari igin satisgilari motive etmek basittir: Sizin de onlara refe-
rans géndereceginizi taahhit edersiniz. iliskinizi karsilikh referans
alisverisine donuistlirmek, satis gorevlilerinizin referans yonlendir-
me konusunda daha istekli ve daha gayretli olmalarini saglar.

Bire bir referans isbirligi kurmanin ilk adimi, nitelikli yonlen-
dirmelerin kaynadi olan ve ayni zamanda kaliteli referanslar gon-
derebileceginiz satiscilan belirlemektir. Ornegin konut kredisi
satiyorsaniz, emlakgilar referans alabileceginiz ideal kaynaklardir.
Emlakgilar size ev arayan ancak heniiz parayi denklestirememis
potansiyel misteriler gonderebilir, siz de onlara henliz bir emlakg
bulmamis fakat kredi alabilecek potansiyel miisteriler yonlendire-
bilirsiniz.

Daha sonra, potansiyel referans paylasim kaynaklariniza ne tir
bir diizenleme 6nermek istediginize karar verin. Sadece karsilikh
referans degisimi yapmak mi yoksa daha aktif bir ortaklik mu isti-
yorsunuz? Ornegin aktif ortaklik, ortak satis kampanyalari olustur-
ma, birlikte satis goriismeleri yapma veya hem potansiyel miiste-
rileriniz hem de mevcut musterileriniz igin etkinlikler diizenleme-
yi icerebilir. Yavas baslamak en iyisidir; referans ortaklarinizi daha
iyi tanidiginizda, hangileriyle daha yakindan ¢alismak istediginize
karar verirsiniz.

POTANSIYEL REFERANS KAYNAKLARIYLA
ILETiSIME GECMEK

Artik referans misteri adayi kaynaklarinizla gériismeye hazirsiniz.
Sohbete, potansiyel bir misteriye yaptiginiz satis konusmasina
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benzer yaklagmalisiniz. Yani potansiyel bir referans kaynagini ara-
yip referans géndermesini istemeyin. Bunun yerine, bir gériisme
planlayin ve onu ikna etmeye hazir olun. Ogle yemegi toplantisi
genellikle iyi sonug verir; 6gle yemegini ismarlamay: teklif edebi-
lirsiniz.

Toplantiyr ayarlamak icin aradiginizda, sektoriin en iyi satisgi-
lardan biri oldugunu bildiginizi, alaninda en iyi olanlarla iyi iliskiler
kurmak istediginizi, bu nedenle onu daha iyi tanimak istedigini-
zi soyleyebilirsiniz. Bu genellikle, potansiyel referans kaynaginin
toplantiyr kabul etmesini saglar.

Yiz ylze gelip sohbet kismi bittiginde teklifinizi sunma zama-
ni geldi demektir. Tekrar s6ylemek gerekirse, bu duruma bir satig
sunumuna yaptiginiz gibi yaklasmaniz gerekir; ¢linki kendinizi
satis gorevlisine degerli bir kaynak olarak sunuyorsunuz. Ortak
mdusteriler veya mevcut referans kaynaklan, degerinizi gdstermek
icin iyi bir yoldur. Daha da iyisi, potansiyel ortaginiza degerinizi
kanitlayabilmeniz i¢in ona yerinde verebileceginiz birkag referans
getirin.

Yeni referans kaynaginiz ortakhdi kabul ederse, ona en azin-
dan size gonderdigi kadar referans gonderdiginizden emin olun.
Bu ortakhgin fikir babasi olarak, iliskinize deger vermesi icin ona
bolca sebep vermelisiniz. ilk birka¢ ay boyunca her sey yolunda
giderse, kendinizi degerli bir kaynak olarak ortaginizin aklina ka-
zinacak ve referanslar konusunda ona stiresiz olarak giivenebile-
ceksiniz. Bu sekilde birkag diizine benzer referans kaynadiyla or-
takhk kurabilirseniz, soguk ¢agrilari tamamen birakabilirsiniz.
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TELEFONLA YA DA TELEFONSUZ
SOGUK CAGRI

Ofiste sadece soguk arama yapacak biri yoksa, yeterli potansiyel
musteriyi bulabilmek i¢in muhtemelen sizin yapmaniz gerekir.
Codu kisi soguk aramalardan hi¢ hoslanmaz, ancak satis hattina
potansiyel miisteri cekmenin hala en etkili yolu budur. Muhteme-
len hem soguk hem de sicak misteri adaylariyla ¢alismaniz gere-
kir; dnemli olan her iki satig tiir( i¢in de dogru yontemi bilmektir.
Gorliisme ayarlamayi bir kenara birakin, bircok musteri adayina
ulasabilmek icin bile birka¢ arama yapmaniz gerekir; iyi planlan-
mis bir soguk arama dizisi, potansiyel musterilerden aldiginiz
randevularin sayisini en Ust dlizeye ¢ikarmanizi saglayabilir. Bazi
yaygin hatalar, soguk aramanin daha az etkili olmasina neden ola-
bilir, bu ylizden dikkatli olmaniz gerekir. Cogu kisi soguk aramay
sadece telefonda konugmak zanneder, oysa soguk arama bir dizi
farkh satig kanalini kapsar. Soguk arama yaparken ayni sektordeki
diger satiscilarla rekabet edersiniz, bu ylizden misteri adayina na-
sil hakim olacaginizi bilmeniz gerekir. Son olarak, gugli bir soguk
arama agihsi ve kapanigi basariniz igin oldukga énemlidir.
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SOGUK VE SICAK CAGRI
Nasil Yapilir?

Soguk arama/g¢adn yeni bir misteri adayiyla baglanti kurmak an-
lamina gelirken, sicak arama daha 6nce goristiginiiz bir migste-
riyi aramak demektir. Bir muisteri adayi ne kadar sicaksa, o satisi
kapamak o kadar kolaydir. Az miktarda musteri adayi ya tamamen
soguk ya tamamen sicak olur; genelde her ikisinin arasinda bir
yerdedirler.

Ornegin, sirketinizin pazarlama departmani genellikle gesit-
li satis ekiplerine Urtnlerinizle ilgilendigini belirten isletme veya
kisilerin listesini gonderir. Bu musteri adaylarinin, soguk arama
adaylarindan biraz daha iyi oldugunu ¢uinkd ilgili bir sektorun (is-
letmeler arasi satis adaylan icin) veya demografik grubun (islet-
meden tiiketiciye satis adaylari i¢in) pargasi olduklarini bilirsiniz.
Bu miisteri adaylarinin ne kadar sicak oldugu, pazarlamanin bun-
lan sizin icin nasil topladigina baghdr.

Sicak miigteri adaylarimizi nasil bulursunuz?

Size sicak miigteri adaylar1 gonderen bir pazarlama departmaniniz
yoksa veya onlarin sagladigindan daha fazla miigteri adayyla ilgi-
lenebileceginizi dusiiniiyorsaniz, kendi sicak satig firsatlarimzi ya-
ratabilirsiniz. Bunun en kolay yolu, Bolum 7’de de ele alindig gibi,
referans istemektir.

Pazarlama ekibinin miisteri adaylari toplamak icin hangi yakla-
simi kullandigini heniiz bilmiyorsaniz, dgrenmek icin sorun. ileti-
sim bilgilerini nasil edindiklerini bilmek, misteri adaylariyla ileti-
sim kurmanin en iyi yolunu bulmaniza yardimci olur.

Sicak musteri adaylarinin “en sogugu’, musteri adayi listesi sag-
layicisindan veya baska bir kaynaktan alinanlardir. Genellikle bu
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listelerdeki adaylar, sizinkine benzer bir sirkete bilten veya “be-
dava seckin” (freemium) almak icin kaydolmus ve bilgilerinin ilgili
kuruluslarla paylasilmasini kabul etmis adaylardr. isvereniniz de
bu istiraklerden biridir. Bu musteri adaylarini daha sicak kilan sey,
bilten istedikleri sirketle baglantil diger sirketlerden de haberdar
olmak istemeleri olabilir. Bununla birlikte, bizzat sizin sirketinizle
baglanti kurmak istemeyebilirler; aslinda promosyon riin almak
icin iletisim bilgilerini veren insanlarin ¢cogu rizalarini verip ilgili
kuruluslarla konusmay kabul ettiklerini unutur ve kendilerine so-
guk ¢agn yapildigini varsayarlar.

Bir sonraki adim, 6zellikle sirketinizden bilgi almak igin kaydol-
mus musteri adaylandir. Hemen alisveris yapmakla ilgilenmeye-
bilirler; ancak sirketiniz ve Griinlerinizle bir belgeyi indirecek veya
ozel bir teklif icin kaydolacak kadar ilgileniyorlardir. Bu tir misteri
adaylar sirketinizi bilen, itibarina gilivenen ve en azindan daha
fazlasini duymakla ilgilenen kisilerdir. Randevu almak ve/veya bu
adaylarin satislarini kapamak icin ne kadar ugragsmaniz gerekti-
gine iliskin olarak; bu tir misteri adaylari soguk satislarin birkag
adim 6tesindedir.

Bazi sirketler, miisteri adaylarinin hizmetlerini lcretsiz dene-
mesine izin verir. Sirketiniz bu secenedi sunuyorsa, licretsiz de-
neme teklifleriyle gelen misteri adaylan gergekten degerlidir. Bu
adaylar Grdninizle ilgilenen, hatta Griininizi halihazirda kul-
lanmaya baslamis insanlardir. Hatta (icretsiz deneme alan adaylar
daha 6nce kullandiklan Grin yerine sizin Grinlinizi kullanmaya
baslamislarsa, harekete ge¢gmemeleri lehinize isliyor demektir. Bu
potansiyel musteriler i¢in ihtiyaclan i¢in dogru Grini tekrar ara-
maktansa Griniiniza alip kullanmalari ¢cok daha kolaydir.

Son olarak en sicak misteri adaylar, bir satis temsilcisinden
arama talep edenlerdir. Bunlar, satin almaya neredeyse hazir olan
potansiyel musterilerdir; satista hicbir sey kesin olmasa da bu tir
musterilerle satis kapamaniz muhtemeldir.
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Soguk ve Sicak Cagri

Satis gorevlilerinin sicak musteri adaylariyla ilgili yaptigr yay-
gin bir hata, soguk bir cagn olmadigini diistindiikleri icin pesinen
satis yapacaklarini varsaymaktir. Ancak bunun sicak bir musteri
adayi olmasi satis siirecinin tim asamalarinin atlanabilecegi anla-
mina gelmez. Misteri adayi heniiz bir misteri, hatta potansiyel bir
mdsteri bile degildir. Sicak adaylardan en iyi sekilde yararlanabil-
mek i¢in, onlara soguk adaylara oldugu gibi saygiyla yaklagsmaniz
gerekir.

Mdsteri adayr sicak olsun ya da olmasin, ilk konusmaniz Gri-
niinliziin sunabilecegdi degerle ilgili olmali ve kisinin ilgisini ¢eke-
bilmelisiniz. Ayrica musteri adayinin ne kadar sicak goriindiigiine
bakmaksizin, gercekten potansiyel misteri oldugunu dogrulamak
icin adayi degerlendirmeniz gerekir. Bir satisglyla goriismek iste-
mis olsa bile, misteri adayinin potansiyel bir misteri oldugunu
varsayamazsiniz ¢linki trdnin kendisi i¢in uygun olup olmadi-
gini bilmiyor olabilir; sizinle konusarak triinde uzman bir kisiden
daha fazla bilgi alabilir ve bunun en iyi se¢enek olup olmadigini
sorgulayabilir.

Son olarak, sicak musteri adaylarina olabildigince ¢abuk don-
mek 6nemlidir. Misteri adayini birkag giin sonra ararsaniz, misteri
adayi daha fazla bilgi istedigini unutabilir; bu ylizden gériismeye
sifirdan soguk ¢agr olarak baglamaniz gerekir. Ote yandan hizl bir
yanit, musteri adayina gelecekte mikkemmel hizmet sunacaginizi
gOsterir ve bu da onu sizden alisveris yapmaya yonlendirir.
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Planlama ve Uygulama

Karar vericiler cok mesgul insanlardir. Bagka isletmelere satis ya-
piyorsaniz her glin onlarca, hatta yizlerce telefon goriismesi ve
e-posta alan yoneticilere ve satin alma departmani ¢alisanlarina
ulasirsiniz. Bireylere satis yapiyorsaniz, (tipki sizin gibi) islerini ve
ev gorevlerini dengelemeye ¢alisan insanlan ariyorsunuzdur. So-
nug olarak goriisme ayarlamak icin ikna etmeyi birakin, ¢ogu satis-
¢ bir karar vericiye ulagmak i¢in bir¢ok telefon goriismesi yapmak
zorundadir. Diizenli soguk arama yapanlar ¢ok sayida sesli mesaj
birakirlar ve tim bu mesajlarin ve doniis aramalarinin takibi icin
bir soguk arama plani gerekir.

ilk olarak, ka¢c aramanin gereginden fazla olacagini ve zaten
aradiktan veya e-posta gonderdikten sonra bir karar vericiye ulas-
mak i¢in ne kadar siire ge¢mesi gerektigini bulmaniz gerekir. Bir-
kag iletisim denemesinden sonra vazgegen satiscilar bir stiri satis-
tan vazgegmis olurlar. Ote yandan bir karar vericiyi bir ay boyunca
her glin aramak da ona takip ediliyormus gibi hissettirir ve sizden
aligveris yapmasini da saglamaz.

Sizin i¢in en iyi soguk arama sirasi, satis stratejinize ve sattigi-
niz Grdinln tdriine baghdir. Bir ayhk bir sirede misteri adaylariyla
haftada bir kez baglanti kuracak sekilde plan yaparak baslayin. Pa-
hali, distik hacimli bir Griin satiyorsaniz ve/veya CEO'lara ve diger
Ust diizey yoneticilere satis yapiyorsaniz, planlamanizi sekiz ayr
temas girisimi ile sekiz haftaya kadar uzatabilirsiniz.

Karar vericiye her mesaj biraktiginizda, en son biraktiginiz me-
saja(veyagonderdiginiz e-postaya) ithafta bulunun ve bir sonraki
iletisim girisiminizin ne zaman olacagini bildirin. iletisim bilgileri-
nizi birakmayi ve musait olacaginiz zaman araligini bildirmeyi de
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unutmayin, boylece potansiyel misteri ilerlemeye hazir olmasa
dabhi sizinle iletisime gecebilir.

Bir misteri adayina ulagmayi zaten bircok kez denemisseniz,
farkh bir saatte veya farkh bir giinde arayin. Yogun yoneticiler ge-
nellikle asistanlari gelmeden, telefonlarina bizzat cevap verdikleri
sabahin erken saatlerinde musaittirler. Tketiciler ise genellikle ak-
samin erken saatlerinde (ancak aksam yemedi saatlerinde degil!)
ve hafta sonlari misait olurlar. Ancak bir yoneticiye bu zamana dek
hep sabahin erken saatlerinde ulasmaya ¢alismis ve ulasamamis-
saniz, giinin ge¢ saatlerinde aramayi deneyin; belki de bir gece
kusudur ve sabahlarn degil aksamlar ¢alismay: tercih ediyordur.

Soguk aramanin yalnizca telefon goriismeleriyle sinirl olmadi-
gini unutmayn. Telefonla ulagiimasi imkansiz olan karar vericiler
e-postaya cevap verebilirler. Geleneksel posta da 6zellikle potan-
siyel musteri hakkinda bir makale veya sektoriyle ilgili yeni bir
haber gibi paylasacak ilging bir sey oldugunda, belirli potansiyel
musterilere ulagsmak icin etkili bir yoldur.

Alternatif iletisim yontemleri

Telefon, e-posta ve sosyal medya gibi farkh iletisim yontemleri kul-
lanmak, bitmeyen telefon gériismelerinden daha etkili olabilir. Sa-
dece her girisiminizi bir temas kabul ettiginizden emin olun, boyle-
ce karar vericileri mesaj bombardimaniza tutmazsiniz.

Anlasilmasi daha zor olan potansiyel misterilerin ofisine git-
mek ve onlarla iletisime ge¢mek konusunda ne kadar ciddi oldu-
gunuzu gostermekiyi bir yoldur. Bir potansiyel musteriye ulasmak
icin telefon disi kanallardan birini kullanirsaniz, bunu bir temas
girisimi olarak sayin ve yapacaginiz bir sonraki telefon goriisme-
sinde bu girisimi hatirlatin. Ornegin, “Umarim gegen pazartesi size
gonderdigim gazete kupurini almigsinizdir; bu aligveriginiz igin
tebrik ederim!” diyebilirsiniz.
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Potansiyel musterinin sesli mesaj sistemiyle degil de bir gegit
denetgisiyle karsilasirsaniz, karar vericiye ulasmak icin tek sansiniz
gecit denetgisini bir yardmciya dontstirmektir. Onunla her ko-
nustugunuzda, konusmanizdaki 6nemli seyleri, 6zellikle de ismini
not alin. Bir sonraki aramanizda, gegit denetgisine soylediklerine
dikkat ettiginizi gostermek igin not ettiginiz seylerden bahsede-
bilir veya lizerine yorum yapabilirsiniz. Bir esin veya idari asistanin
gercekten dinlendigini ve soyledikleri lizerine dusinilduguni
hissetmesi ve bu nezaketinizi ne kadar takdir edecegi sagirticidir.
Eger gecit denetgisini yaniniza ¢ekebilirseniz, karar vericiye ulas-
mak kolay olur. Bu nedenle, gecit denetcisini sizinle konusmanin
faydali olacagina ikna ederseniz, sizi karar vericinin takvimine bile
ekleyebilir! Gegit denetgileri genellikle danismak olarak da hare-
ket ettikleri igin, sizi karar vericiye tavsiye ederlerse satigi kapama
olasihginiz daha yiksek olur.

Planladiginiz soguk aramalari yaptiysaniz ve hala randevu ala-
madiysaniz, simdilik bu misteri adayini bir kenara koyun. Bundan
Ug ila alti ay sonra tekrar iletisime gegebilir ve alisveris yapmak
isteyip istemedigini gorebilirsiniz. Potansiyel miisterinizin sizden
ahsveris yapma ve satisa donme ihtimali oldugu siirece ondan
vazge¢cmeyin.
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Tanidik Geliyor mu?

Soguk ¢agn buglinlerde satis gorevlileri arasinda tartismal bir
konudur. Bazi satiscilar soguk arama yaparak blyik basan elde
ederken bazilari ise soguk ¢agri devrinin kapandigini ve satis yap-
manin tek yolunun sicak adaylarla baglanti kurmak oldugunu 6ne
sirmektedir. Siz de soguk arama konusuyla bas edemiyorsaniz,
bunun nedeni asagidaki yaygin hatalardan birini yapmaniz olabilir.

SOGUK ARAMA SIRASINDA SATIS

Soguk aramalar, (irin veya hizmetinizi satmak i¢in dogru yer de-
gildir. Soguk aramada bugtine kadar hi¢ tanismadiginiz biriyle ko-
nusuyorsunuzdur, dolayisiyla karsinizdaki kisinin bir yabancidan
ahsveris yapmaya istekli olmasi pek olasi degildir. Siz bir yabanci-
dan aligveris yapar miydiniz?

Miisteri adaylar: iiriin 6zellikleri hakkinda soru
sorunca

Bazi miigteri adaylary, sizinle bulusmadan énce uriniin 6zellikleri-
ni 6grenmekte 1srar eder. Birkag soruya cevap verin, ancak kisi ¢ok
fazla ayrint1 istiyorsa, daha fazla detay i¢in yiizytze gériigmenin
daha iyi olacagim séyleyin.

Soguk arama sirasinda Grinud satmak yerine goriisme ayarla-
maya odaklanin. Goériisme sirasinda neler 6grenecegine dair ipug-
lariyla misteri adayinin ilgisini ¢ekin ve belirli Grinlerle ilgili bilgi
almak isterse, bizzat kendisiyle gorisiinceye kadar sorularini erte-
lemek icin elinizden geleni yapin.
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DEGER SUNMAMAK

Soguk aramalarin amaci sadece misteri adaylarinin sizinle gorus-
mek istemelerini (ve aslinda gériismeye gelmelerini) saglamaktir.
Bunun igin, sizinle gorisurlerse kazanacaklan bir sey oldugunu
gosterip onlar motive etmeniz gerekir. Bu bir esantiyon Giriin veya
daha genel bir sey olabilir. Ornegin, sizinle gériiserek daha akilli-
ca alisveris yapmasini ve ihtiyaglan dogrultusunda dogru urini
se¢mesini saglayacak faydali bilgiler edinecegini belirtebilirsiniz.

YETERINCE SOGUK ARAMA YAPMAMAK

Son olarak, en ciddi ve en yaygin hataya geldik: soguk arama aday-
larina yeterli zaman veya enerji ayrmamak. Her deneyim seviye-
sinden ve kesimden satis¢i, soguk arama yapmamak igin bir siirt
neden bulur. Asagidaki bahanelerin herhangi birinin tamidik gelip
gelmedigine bir bakin.

isteksiz Satisc

Bir¢ok satis gorevlisi, tercih ettigi kariyer yolunda is bulamadig
icin satisa yonelir ve bircogu da bu isten biraz utanir. Ne is yaptik-
lan soruldugunda, “musteri yoneticisi” veya agik olmayan unvan-
lan kullanirlar. Yaptiklari seyden utandiklari igin, soguk arama yap-
tiklari herkesin kendilerinden bikacagini diistinirler. Bu yiizden
isteksiz satis gorevlileri soguk aramalardan miimkiin oldugunca
kaginirlar; arama yapmaya zorlandiklarinda ise bu konuda ¢ok faz-
la 6ziir dilerler. isteksiz satiscilarin utanacak bir sey olmadigini fark
etmeleri gerekir. Bir satisginin isi bir sorunu olan insanlari tanim-
lamak ve bu insanlari sorunlarini ¢6zen Uriinle bulusturmaktir. Bu
bir “kazan-kazan-kazan” ¢agrisidir: Yeni mdsteri ihtiyaglarini karsi-
lar, sirket gelir elde eder ve satis gorevlisi komisyon alir.
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Urkek Satisqi

Er ya da geg, soguk arama yapan tiim satis gorevlileri, arandidi igin
asiri tepkiveren gercekten tatsiz musterilerle karsilasir. Soguk ara-
ma yapan satiscilarin zaman zaman yuizlerine telefon kapatilir ve
kifredilirler. Urkek satis gorevlileri bu tiir nahos ¢agrilardan son-
ra zor toparlanirlar. Bu, deneyimsiz veya ¢ok hassas olmalarindan
ya da 6zsaygilarinin yeterince yiiksek olmamasindan kaynaklanir.
Ne sebeple olursa olsun, nadir karsilagilan agresif ¢cagrilardan ka-
¢inmak icin soguk ¢agrilardan da miimkin oldugunca kaginirlar.
Urkek satisilar, soguk aramalar ve diger satis durumlari sirasinda
reddedilme konusunda daha rahat hissetmenin bir yolunu bul-
maldir. Daha vurdumduymaz olmak i¢in uygulamada ve diisiince
seklinde ufak bir degisiklik yapmak gerekir.

Miikemmeliyetci Satisci

Onceden arastirma yapmak soguk ¢agriyi cok daha etkili kilar, an-
cak bazi satis gorevlileri bunu ¢okug noktalarda yaparlar. Miilkem-
meliyetci satisgilar, potansiyel bir misteri hakkinda 6nceden ne
kadar ok sey bilirse, o kadar kolay satis yapabilecegini diisiinur;
ashinda bu dogrudur. Ancak bu sekilde arayacaklan her potansiyel
misteriyi arastirmak igin bir veya birkag¢ saat harcayabilirler. Nadir
de olsa, son derece 6nemli bir misteri adayi bu dikkat seviyesine
deger olabilir; ancak her adayi arastirmaya uzun zaman ayirmak,
bu insanlara gercekten satis yapmak i¢in zamaniniz olmayacadi
anlamina gelir. Bu tiir bir satisgilar, potansiyel misteri basina kisith
bir siireyi arastirmaya ayirmak i¢in bir zamanlayici ayarlayarak so-
guk arama sonuglarini iyilestirebilirler.

Siiperstar Satisci

Basari, iyi yonetilemezse basarisizliktan ¢ok daha biytik bir sorun
haline gelebilir. Bliyiik bir satis yapma heyecani yasayan bazi sa-
tis gorevlileri bu hisse bagiml olur ve tim zamanlarini satis ka-
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patmak i¢in harcamak isterler. Bir masada oturup art arda soguk
arama yapmak, baska bir biyiik satis yapmak ve ofisin kahramani
olmak kadar cazip degildir. Yalniz kiiguik bir sorun var: Bu sikici so-
guk aramalari yapmadan, diger bliyik galibiyetler icin ihtiyaciniz
olan misteri adaylarina ulasamazsiniz. Sliperstar satiscilar, soguk
¢agrinin isin zaruri bir pargasi oldugunu ve satisin daha heyecan
verici kisimlari igin bir dnkosul oldugunu anlamahdir.
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ALTERNATIF SOGUK CAGRI YONTEMLERI
Telefonla Aramak Tek Secenek Degildir

Soguk aramanin biyik bir kismi telefonla yapilir, ancak alternatif-
ler de vardir. Telefon soguk ¢agrilarinin en yaygin alternatifi e-pos-
ta soguk ¢agrilandir. Potansiyel musterilere ulagmak icin sadece
e-posta kullanabilirsiniz ancak telefonla birlikte kullanmak, genel-
likle tamamlayici oldugu igin en etkili yaklagimdir. Her iki iletisim
yontemini de kullanmak, ancak bunlari dogru bir sekilde senkro-
nize ederseniz arama ¢abalarinizi giglendirir.

Satis surrecinin baslarinda, mesajinizi gliglendirmenin bir yolu
olarak telefon aramalari ve e-posta arasinda gecisler yapabilirsi-
niz. Ornegin, miisteri adayini arayarak baslayabilir, telefonu kapa-
tir kapatmaz konustuklarinizi 6zetleyen ve ayarladiginiz randevu-
yu teyit eden bir e-posta génderebilirsiniz. Bu sekilde, misteriye
size ulagsmanin iki farkh yolunu sunar ve ne zaman goriseceginizi
yazih olarak hatirlatirsiniz. Daha da iyisi, potansiyel misterinin
randevunuzu otomatik olarak takvimine ekleyebilmesi i¢in e-pos-
taya takvim dosyasi eklemektir.

Bazi misteri adaylan e-postayi tercih ederken bazilan yalnizca
telefon ¢agrilarina yanit verirler. Her iki yontemi kullanarak hangi
yaklasimin musteri adayindan daha hizli yanitlar almanizi sagla-
digini kolayca anlayabilirsiniz. Daha sonra o miisteri aday! i¢in bu
iletisim yontemini kullanabilirsiniz.

E-posta kullanmanin olasi bir dezavantaji vardir: insanlar gén-
derdikleri e-postalara, biraktiklari sesli mesajlara oldugundan iki
kat daha hizlh yanit verilmesini beklerler. Miisteri adayinizin soru
sordugu bir e-posta alirsaniz, verecek bir cevabiniz yoksa veya
mesgulseniz, mesajini aldiginizi teyit eden ve ona en kisa zaman-
da doneceginizi belirten bir e-postayla yanit verin.
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Telefon konusmalarinin aksine, e-postalarinin yazili oldugunu
ve nispeten kalici oldugunu unutmayin. Her e-postayi génderme-
den 6nce en az bir kez okuyup yazim hatalari vs. igin kontrol edin.
Yazdiginiz sey belirsiz veya tartigmali goriiniiyorsa yeniden yazin.
Ayrica e-postalar genellikle kisa ve 6zolmalidir. Uzun veya karma-
stk bir agiklama yapmaniz gerekiyorsa, e-postada kisa bir agikla-
ma yapin ve konuyu telefonda daha ayrintili bir sekilde agiklamak
Uzere kendisini arayacaginizi yazin. Veya konuyu bizzat gdzden
gegirebileceginiz bir gériisme ayarlamay: teklif edin.

Peki ya sosyal medya?

Sosyal medya potansiyel miigterileri yamtlamak, kendinizi uzman
olarak konumlandirmak ve is ag1 kurmak i¢in harika bir ara¢tir. An-
cak soguk arama i¢in en iyi segenek degildir. insanlar sosyal medya
taleplerinden rahatsiz olma ve bunlar1 spam olarak kabul etme egi-
limindedir.

Ozellikle telefonla soguk arama yapmayi hi¢ sevmeyen satis-
¢llar icin soguk aramanin blyilk kismini e-postayla tamamlamak
¢ok caziptir. Fakat telefonu e-posta ile desteklemiyorsaniz, satis
kanal olarak e-postalarin zayif yonleriyle ugrasmak zorunda ka-
lirsiniz; e-postalarin géz ardi edilmesi kolaydir, misteri adaylan
e-posta basliginiza bakabilir ve mesajinizi hi¢ okumadan silebilir.

Sesli mesaj ve e-posta glinlitk yasamin bir pargasi haline gel-
meden 6nce, birgok satis temsilcisi telefonla aramak yerine potan-
siyel misterileri bizzat ziyaret ederdi. Bugiin bu, 6zellikle isletme-
ler arasi satislarda yaygin bir yaklasim degil, bu da oldukga yararli
ve etkili olabilecedi anlamina geliyor.

Yiz ylize soguk ¢agn yapacaksaniz, miisteri adayina orada ol-
masina deger makul bir neden sunmalisiniz. Ornegin, yakinlarda
bir gériismeniz varsa, “Yandaki aileyle konusuyordum ve birkag
dakikam var, bu ylizden on bes dakikalik ticretsiz bir glivenlik de-
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gerlendirmesi yapmaktan mutluluk duyarnim,” diyebilir ya da satti-
giniz Grain ve hizmetlere uygun her tiirli teklifte bulunabilirsiniz.
Baska bir segenek de, “Sehrin bu bélgesinde ¢alismaya yeni bas-
ladim, merhaba demek ve buralardaki insanlan tanimak istedim,”
demek olabilir.

Ziyaretlerinizdeki baskiyi diisiik tutarsaniz yiiz ylize soguk ara-
ma en iyi sekilde isler; fakat satiscilar evlerine veya ofislerine ¢at
kapi girip satis konugsmasi yapmaya basladig i¢in insanlar olumlu
tepki vermezler. Amaciniz karar vericinin adini ve telefon numara-
sini almak (bunu bir isletmeler arasi satis senaryosunda kartvizit
absverisi ile yapabilirsiniz) ve belki biraz da 6n yeterlilik degerlen-
dirmesi yapmaktir. Daha sonra potansiyel misteriyle goriisme
ayarlamak igin telefon goriismesi yapabilir veya e-posta gonde-
rebilirsiniz.

Son olarak, normal e-posta olasi satislara ulasmak icin gele-
neksel bir yontemdir, ancak ayni zamanda da en pahali olandir.
Temelde (kendiniz yazdiginiz varsayarak) bir mektup igin yalnizca
zarf, kagit ve pula gerekir, ancak profesyonel bir posta igin bir ta-
sanimaiyla ¢alisacaksaniz sonunda ¢ok para harcayabilirsiniz. Ote
yandan, iyi bir satis listeniz ve yetenekli bir tasarimciniz varsa, boy-
le bir posta etkileyici bir yanit oranina sahip olabilir.
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Degerli Miigteri Adaylarini Korumak

Cogu potansiyel miisteri satin alma karari vermeden 6nce bazi
karsilastirmalar yapar. Bir tiriin veya hizmet ne kadar pahali olursa,
potansiyel musteriler de o kadar arastirma ve karsilastirma yapar.
Sonucta riske atilan para ne kadar fazlaysa, misteriler de miim-
kiin olan en yiiksek degerde mumkdin olan en iyi Grind aldiklarin-
dan o kadar emin olmak isterler.

Potansiyel musteri ile ilk karsilastiginizda, satin alma siirecinde
nerede oldugunu bilemezsiniz. Eger bu siirecin olduk¢a basinday-
sa, siz onunla konusmadan 6nce Grunlinizi/hizmetinizi almayi
disinmemis olsa bile rekabette bliyiik bir avantajiniz vardir. Mis-
teri adayinin, sirketinizi tercih etmesini saglayacak 6gelere vurgu
yaparak satin alma kriterlerini olusturmasina yardim edebilirsiniz.
Ornegin, iriniiniiz givenilirlikte sektér lideriyse, giivenilir bir
Grindn uzun vadede nasil tasarruf saglayacad: ve sirekli bozul-
mayacag icin ¢ok daha kullanish oldugu konusuna vurgu yapa-
bilirsiniz. Boyle avantajlarinizin oldugu durumlarda, potansiyel
misterilerin karsilastirmali aligveris arastirmalarinda kazanmaniz
daha kolay olacaktr.

Benzersiz satis teklifleri

Benzersiz bir satig teklifi, belirli bir iriini rakiplerinizinkinden
farkh ve daha iyi yapan bir faktérdiir. Pazarlama departmanimzda
muhtemelen bunlardan birkag¢ tane bulunur; siz de kendinizinkini
bulabilirsiniz.

Musteri adayini aradiginizda satin alma siirecinde zaten ilerle-
misse, rakiplerinizden biri veya daha fazlasi muhtemelen onunla
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konusmus demektir. Bu, misteri adayinin satin alma ol¢atlerini
kendi lehinize olusturma firsatini kaybettiginiz anlamina gelir.

Bu durumda yapilacak en akillica hareket, must ri day: sizle
rakipleriniz arasinda siralama yaptiginda 6ne ¢ikabilm k i¢in bu
ahsveris Ol¢ttlerini yeniden olusturmaya ¢alismaktir. Bu, b nz r
siz satis teklifinizi (BST) sunmak i¢in harika bir zamandir.B nz r iz
sati teklifiniz, tanim geredi “benzersiz” oldugundan, bunu |
yabilecek tek kisi sizsiniz.

Bu noktada muisteri adayinin alisveris olcutlerini degistir mi
yorsaniz, bir sonraki en iyi secenek deger katmaktir. Ornegin iic
retsiz deneme sunabilir, bir Gist modele (icretsiz gegis imkani su
nabilir veya indirimli fiyata uzun vadeli bir bakim paketi ekleyebi
lirsiniz. Buradaki fikir, potansiyel misteri Griinleri karsilastirmaya
devam ederken rakiplerinize karsi puan kazanmaktir.

Mdsteri adayinin ilk tercihi olmadiginizi distintiyorsaniz, ahs-
verisi yavaslatmayi deneyin. Satis gorevlilerinin her zaman potan-
siyel musterileri satisin kapanmasi igin harekete gegirmeye calisti-
g1 g6z 6niline alindiginda, bu muhtemelen kulaga garip gelirama
bu durumda etkili bir taktiktir.

Boylelikle ilk olarak misteri aday lGizerinde ¢alismak ve onu
Urdndnizin daha iyi bir se¢im olduguna ikna etmek i¢in zamani-
niz olur. ikincisi, potansiyel misterinin aligveris siirecini yavaslat-
mak, avantajli olan rakibinizin panik yapmasina ve belki de sansini
mahvetmesine neden olabilir.

Satin alma siirecini, yalnizca potansiyel musterinin dikkate al-
madigiolasi sorunlari veya endiseleri belirterek yavaslatabilirsiniz.
Bir diger faydal yaklasim, yakin gelecekte gerceklesecek ve po-
tansiyel musterinin en iyi tercihi olan Girinii etkileyebilecek bir sey
ortaya atmaktir. Ornegin, sirketinizin alti ay icinde Griiniiniiziin
yeni bir modelini piyasaya siirecegini ve yeni modelin potansiyel
mdsterinin ihtiyaglarina ok uygun oldugunu soyleyebilirsiniz.

Her sey basarisiz olur ve misteri adayi sizin satmay basarama-
diginiz ¢cok pahali Griinleri rakip bir firmadan almaya karar verse
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bile, kliglik de olsa bir seyler satmayi deneyebilirsiniz. Kiiglik bir
driin/hizmet almaya bile ikna etmeniz, gelecekte ¢ok daha biiyuk
satis yapabilmenize imkan taniyabilir. Muhtemelen mevcut bir
musteriye satis yapmanin yeni bir potansiyel musteriye gore ¢ok
daha kolay oldugunu fark etmissinizdir, bu nedenle bir musteri
adayini (cok kuglik bir sekilde bile) misteriye donistirmek bir
zaferdir.

Uriiniiniiziin/hizmetinizin niteligine ve potansiyel miisterinin
durumuna badh olarak, sifirdan onu aligveris yapmaya ikna et-
meye ¢ahstiginiz paketin bir kismini satmaya ¢alisabilir veya ala-
kasiz kiiglik bir Griin sunabilirsiniz. Misteri adayi, ana Griin veya
paketinizle zaten ilgilenmiyorsa, kiigiik Griin almanin faydalarini
gosterecedinizi varsayarak, muhtemelen daha ucuz bir riin veya
hizmet almaya daha acik olur.

Satis tamamen altiist olsa ve herhangi bir sey satma sansinizi
kaybetsenizbile, ciddiyeti kaybetmeden ve hosgoriilii davranarak
(rakipleriniz hakkinda koéti konusmamak dahil) gelecekteki satig-
lar icin kapinizi agik tutun. Sonugta potansiyel miisteriyi kazan-
mak tizere olan rakibin bir sekilde isleri yiziine goziine bulastir-
masi ve sizin birden bire favori olarak 6ne ¢ikmaniz mimkunddir.
Ya da rakibinizden satin aldigi tGiriin umdugu kadar iyi ¢calismadig
icin sizi birkag ay sonra arayabilir. Siz bir profesyonel gibi davran-
diginiz fakat rakipleriniz bu sekilde davranmadiklari igin, satisi son
anda rakibinizin elinden koparmanin ne kadar iyi hissettirecegini
bir hayal edin.
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Basariya Ulagmak

Bir musteri adayindan randevu alip alamayacaginiz blyik olasi-
hkla soguk ¢cagrinin ilk on bes saniyesinde belli olur. Bu, aradiginiz
kisinin bir satis gorevlisi oldugunuzu fark ettigi zamandir; bu da
¢ogu kisinin otomatik olarak reddetme moduna girmesine ve sizi
dinlemeyi birakmasina neden olur. ilk on bes saniyede miisteri
adayinin dikkatini ¢eken bir sey soyleyebiliyorsaniz, onu sasirtabi-
lir ve tesekkir edip telefonu yiiziiniize kapatmak yerine sizi dinle-
mesini saglayabilirsiniz.

Boliim 3'te 6grendiginiz gibi, soguk ¢adrn yapanlar konusmaya
genellikle soruyla baslarlar. Bunun sebebi, sorularin dogasi geredi
dinleyiciyi dliisinmeye sevk etmesinin daha olasi olmasidir. Mim-
kiinse, musteri adayinin adini da soruya ya da en azindan agilis
cliimlenizde bir yere ekleyin. insanlar kendi isimlerini duyduklarin-
da daha fazla dikkat gésterme egilimindedir.

iste hem sasirtici bir bilgi hem de soru iceren bir soguk ¢agn
acihs ciimlesi. Bu 6rnek, bir emlak¢i metninden alinmistir ancak
hemen hemen her urin veya hizmete uygulanacak kadar genel
bir 6rnektir.

Miisteri aday:: Alo?

Siz:Bu yil on bin dolar daha tasarruf etmekister misiniz?

Miisteri adayi: Kimle gorisiyorum?

Siz: ismim [isminiz] ve ben insanlara nasil on bin dolar
tasarruf edebileceklerini 6gretiyorum; nasil oldugunu 6g-
renmek ister misiniz?

Miisteri aday:i: Neden bahsediyorsunuz?

Siz: On bin dolar tasarruf edebileceginizden bahsediyo-
rum; daha fazla bilgi edinmek ister misiniz?
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Miisteri aday:: Bu bir tiir dolandiricilik mi?

Siz: Hayur, size bu yil nasil on bindolar tasarruf edecegi-
nizi gosterebilirim, bu benim uzmanlik alanim. Daha fazlas
ogrenmek ister misiniz?

Miisteri adayi: Nerede calisiyorsunuz?

Siz: [Sirketinizin ismi]'nde ¢alistlyordum ve musterilerimi
nasil tasarruf ettirebilecegim konusunda uzmanlastim...

Gordiigliniz gibi bu agilisin amaci, sundugunuz faydayi vurgu-
lamaya devam etmek ve daha fazlasini anlatmak icin izin istemek-
tir. Misteri adayi size bu izni verdikten sonra devam edebilirsiniz.

Soguk ¢agn aciisinizi gelistirmek kolaydir. Baslamadan 6nce
g seye ihtiyaciniz var:

e Potansiyel musterileriniz kimler?
¢ Uriiniiniiz/hizmetiniz onlara nasil fayda saglayacak?
e Bir misterinin elde ettigi faydalara 6zel bir 6rnek.

Bu son 6ge genellikle en zor olanidir, ancak mevcut mdsteri-
lerinizi yoklar veya pazarlama departmaniniza danisirsaniz, Gri-
nlinlzin neler yapabilecegine iliskin bazi ¢arpici 6rnekler bula-
bilirsiniz. Ornegin, temizlik hizmeti sattiginizi ve temizlik ekibiniz
ofislerini el degmemis duruma getirmeyi basarabildigi icin alti
bin dolarlik glivenlik depozitosunu geri almis bir misteri 6rnegi
buldugunuzu varsayalim. Musterileriniz genellikle kiguk isletme
sahipleridir ve hizmetiniz, ofislerini makul bir fiyata mikemmel bir
sekilde temiz tutarak onlara yardimci olur. Bu durumda agilig cim-
leniz soyle olabilir: "Sirketim, sizin gibi kli¢lk isletme sahiplerinin
miisteriye hazir bir ofise sahip olmasina yardimci oluyor ve tek bir
ziyarette alti bin dolara kadar tasarruf saghyor.

Soguk ¢agn agilis ciimlenizi kullanilacak hale getirdikten sonra
¢agrinin en 6nemli ikinci kismina, yani kapanis odaklanin. Musteri
adayinin sizinden 6nce yapmasini beklemek yerine satisi kendiniz
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kapatmaniz gerektigini zaten 6grendiniz. Aynisey soguk aramalar
icin de gecerlidir, ancak burada kapatacaginiz sey satis yerine bir
randevudur.Yine de prensip aynidir.

Satig kapamiglarini soguk cagri kapaniglarina
doniigtiirmek

Soguk arama kapaniglari, satig kapamglariyla aym prensipte ¢alig-
tig1 icin aym yéntemleri kullanabilirsiniz. Tek fark, soguk arama
kapaniglarinin bir avantaji vurgulamas: gerektigidir, ¢iinkii soguk
arama sirasinda avantajlar1 ayrintih olarak konugma sansinmz ol-
maz.

Soguk arama kapaniglan buylk olasilikla satis kapaniglarina
benzerdir. Bir satisi kapattiginizda, satis yaptiginiz Griin/hizmet
karsiiginda misteri adayindan parasinin bir kismini size verece-
gini taahhit etmesini istersiniz. Soguk ¢agriyr kapattiginizda ise
miusteri adayindan size degerli zamanindan ayiracagini taahhiit
etmesiniz istersiniz, boylece bu vakti ona satis konusmasi yaparak
degerlendirebilirsiniz. Soguk ¢adr kapanisinin basaril olabilmesi
icin, misteri adayina size ayirdigi zaman karsihginda nasil fayda
saglayacagini gostermeniz gerekir.

Bunu en acik sekilde misteri adayina goriismede alacad bir
promosyon, licretsiz deneme, hediye veya hizmet sunarak yapa-
bilirsiniz. Bunlar sunma imkaniniz yoksa Grinin kendisine odak-
lanmaniz gerekir. Soguk arama sirasinda Griiniiniiziin potansiyel
faydalarini vurgulayacak birkag ayrinti paylasin; kapama sirasinda
da bu avantajlara tekrar kisaca deginin.

Ornegin, miisteri adayinin temizlik hizmeti teklifinizde en ¢ok
saglayacadn rahatlikla ilgilendigi hissine kapildiginizi varsaya-
hm. Cagny! kapatirken soyle diyebilirsiniz: “Ofisinize gelip sizinle
sahsen konusmak istiyorum, boylece temizlik hizmetimizin ra-
hatligindan miimkiin olan en iyi fiyattan yararlanmaniza yardim
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edebilirim. Pazartesi saat iki sizin i¢in uygun mudur?” Boyle bir ka-
panisla, potansiyel musterinin ne kazanacagina dikkat ¢ekmis ve
ayrica potansiyel misterinin bir goériisme ayarlayacagini varsayan
bir soru sorarak “kapamayi varsaymis” olursunuz.
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BOLUM 9

iS AGI KURMAK

Henliz bir is ¢evreniz yoksa, bugiin is aginizi kurmaya baslamak
icin harika bir giin. is aginin biiyliyiip sonuc vermeye baslamasi
zaman alir, bu nedenle aninda basari beklemeyin ama birka¢ ay
veya yillar sonra, is aginizi olusturmaya baslamak i¢in bugiin za-
man ve enerji harcadiginiza gercekten memnun olacaksiniz. is agi
olusturmak, bir sekilde yararh olabilecek insanlari tanimlamak ve
bu kisilerle karsilikliiligkiler olusturmaktir. Ticaret odasi toplantilari
ve ticari fuar gibi is agi olusturma etkinlikleri artik o kadar popiiler
olmasa da, gevrenizi olusturmak ve genisletmek icin hala oldukga
faydaldir. Baslamak, is agi olusturmanin en zor kismidir ¢linkii ol-
dukca fazla zaman ve ¢aba harcamaniz gerekir, ancak hemen so-
nu¢ alamazsiniz. Bagkasinin ¢evresinde olmasini isteyecegi kadar
degerli oldugunuz konusunda iyi bir itibar kazandikca, cevrenizi
blyitmek ve iliskilerinizi stirdlirmek ¢ok daha kolay olacaktir. Bir-
cok ag yoneticisi sosyal medyayi is aglarinin bel kemigi olarak go-
rir; diinyanin her yerinden insanlarla baglanti kurmayir mimkin
kilmakla kalmaz, ayni zamanda zahmetsizdir. Ancak degerli zama-
ninizi bosa harcamamak i¢in sosyal medya faaliyetlerinizi akillica
planlamaniz gerekir.
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Temel Kurallar

Hemen hemen her profesyonel is aglarindan biiy(k faydalar elde
eder, ancak satig gorevlileri icin bu faydalar daha da fazladir. Glgli
bir is agi daha fazla referans almaniza, Fortune 500* sirketleri gibi
zorlu misteri adaylarina ulagsmaniza, hayalinizdeki isi bulmaniza,
bir mentor edinmenize ve daha fazlasina yardimci olabilir.

Ag kurmak ve devam ettirmek igin ihtiya¢ duydugunuz birgok
beceri, bir satis elemani olarak sivrilmek icin zaten kullandiginiz
becerilerdir. Bu nedenle is agi olusturmak, 6ziinde bulunan fay-
dalarin yani sira satis becerilerinizi gelistirmek igin de harika bir
firsattir.

is adr olusturmak gergekten karmasik bir is degildir ancak bilge
bir ag yoneticisinin uygulayacadi bazi kurallar vardir. Bu kurallan
ihlal ederseniz ag kisilerinizin gogunu kaybedersiniz ve hatta di-
ger potansiyel kisilerle olan itibariniza zarar verebilirsiniz.

ALMADAN ONCE VERIN

Yeni biriyle iliskinize karsinizdakinden iyilik isteyerek baslarsaniz,
ona yanlis izlenimler verirsiniz. Ag kurmak tamamen iliskilerinizi
gelistirmekle ilgilidir. Bir arkadasinizdan karsihginda higbir sey
yapmadan suirekli bir seyler isterseniz, bunun arkadashginiza et-
kisinin ne olacagini bir diginin.

Ne yazik ki, bircok ag yoneticisi bu yaklagimi benimser. Do-
layisiyla bu insanlardan biri olmadiginizi agikga belirtmeniz ¢ok

*  Fortune 500: Fortune dergisi tarafindan her yil hazirlanan ve ABD'deki en yiik-
sek net ciroya sahip 500 sirketi gosteren liste. Listenin Fortune Tiirkiye tarafin-
dan hazirlanan bir Turkiye versiyonu da vardr. (ed.)
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onemlidir. Bunu yapmanin en iyi yolu, karsiiginda bir sey iste-
meden 6nce karsinizdakine birkag iyilik yapmaktir. Biiytk iyilikler
yapmak zorunda dedgilsiniz; bir mlsteri adayi yonlendirmek veya
ilgilendigini bildiginiz bir konuda makale gondermek gibi basit
bir sey olabilir.

KEYFiNi CIKARIN

Bircok profesyonel, tipki satis gorevlilerinin soguk cagrilan sev-
memesi gibi, is ag olusturma sirecini hi¢ sevmez ancak kaginil-
maz olarak katlanmak durumundadirlar. Fakat insanlara angarya
bir is yapiyormus gibi yaklasirsaniz, sizinle iletisim kurmaya istekli
olmazlar. Bunun yerine durumu eglenceli hale getirmenin bir yo-
lunu bulun. Bunu bir oyuna dontistdrebilir, is agi olusturma isini
kimlerin kivirabilecegini gérmek igin satis ekibinizdekilerle bir
yarisma duzenleyebilir ya da bunu, ziyaret etmek istediginiz bir
sehirdeki etkinlige katilmak gibi hep yapmak istediginiz bagka bir
seyle birlestirebilirsiniz.

Gonullilik programlari ¢evre olusturmak ve ayni zamanda
iyi isler yapmak icin harika bir firsattir. Kar amaci giitmeyen ku-
ruluslar, kiliseler, sosyal yardim programlari veya 6zellikle sizinle
ilgili goriinen diger sosyal programlar igin gonilli olabilirsiniz.
Gonilli islere genellikle oldukga fazla zaman ayirmaniz gerekir,
ancak bu isler size aksi takdirde ulasamayacaginiz insanlarla ta-
nisma sansi verir ve onlarla baglanti kurmak i¢in mikemmel bir
yol saglar.

SOSYAL AG KULLANIMINDA SOSYAL OLUN

LinkedIn ve Facebook gibi sosyal paylasim siteleri harika birer is
agi olusturma araglaridir. Ancak aginizla olan temasiniz ara sira
e-posta gondermek ve sosyal paylasim sitelerinde paylastiginiz
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gonderilerse, baglantilarinizi ¢ok fazla gelistiremeyeceksiniz de-
mektir. Fakat iletisim kurmak i¢in biraz daha ¢aba harcar ve arada
bir telefon goriismesi ve hatta yliz ylize goriismeler yaparsaniz,
¢ok daha fazlasini elde edersiniz. Bu, aginizdaki her kisiyle gors-
meniz gerektigi anlamina gelmez; 6zel cabanizi en st diizey kisi-
lerinizle sinirlandirabilirsiniz.

Sosyal medya ag1

LinkedIn is ag1 olusturmamz: kolaylagtirmak i¢in tasarlanmus, ig
merkezli bir sosyal medya sitesidir. Ayrica mentor gruplara ve fay-
dalar1 makalelerle kilavuzlara da buradan ulagabilirsiniz. Facebook
ve Twitter gibi tanminmus sosyal medya siteleri de yeni baglantilar
aramak i¢in mitkemmel yerlerdir.

Aginizdaki kisilerden bir¢ogu sizden uzaktadir; bu da onlar bir
kahve icmeye davet etmeniz i¢gin engeldir. Ancak yazilim prog-
ramlarindan faydalanarak sanal toplantilar ayarlayabilirsiniz. Bu
tlr toplantilar uzaktaki kisilerle baglanti kurarken sahsen yapilan
toplantilar kadar etkili olabilirler.

SADECE GORUNMEKTEN DAHA
FAZLASINI YAPIN

Bazi satig gorevlileri birgok etkinlige katihp kartvizit toplar; ashinda
bu sekilde hi¢bir zaman bir is agi kuramazlar. Digerleri ise sadece
ara sira gergeklesen etkinliklere katilir ancak her seferinde birgok
baglanti kurmayi basarir. Peki fark nedir? Sadece etkinliklere gi-
dip bir torba kartvizit toplamak yeterli degildir. Hatta yaptiginiz
tek sey buysa, o etkinliklere hi¢ gitmeseniz de olur. Tekrar etmek
gerekirse, ag olusturmayi iliski kurmakla esdeger diistiniin. Caba
harcamadan herhangi bir iliski gelistirmeyi imit edemezsiniz.
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BAGLANTILARINIZI CANLI TUTUN

Ag bagdlantilaniniz birer insandir. Uzun siire gérmezden gelip bir
anda onlara ulasip size cevap vermelerini bekleyemezsiniz. Her
baglantinizla en azindan diizenli olarak temas kurmaniz 6nem-
lidir. Bunu yapmanin iyi bir yolu, kisilerin yasamlarindaki 6nem-
li olaylan takip etmek ve bunlarla ilgili e-posta veya kisa bir not
gondermektir.

Ornegin, aginizdaki kisilere dogum giinlerinde, tanisma yild6-
nimiiniizde ya da herhangi bir bayramda bir e-posta gondere-
bilirsiniz. ilgisini cekecek bazi bilgiler ekleyebilir veya son yaptigi
gonderi hakkinda yorum yapabilirseniz daha iyi olur.
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Etkinliklerde Nasil Calisirsimz?

Ag olusturma etkinlikleri zaman alir, ancak aym zamanda yeni ag
kisileriyle karsilasmak ve onlar tanimak icin mikemmel bir firsat
sunar. Bu etkinlikler size insanlarla yiiz yiize tamisma firsati verdigi
icin, yalnizca ¢evrimigi iletisim kurdugunuz biriyle gelistirmenizin
aylar veya yillar alabilecegdi duygusal baglantiyi aninda olustura-
bilirsiniz.

Bir etkinlige kaydolmadan 6nce, etkinligin icerigini yakindan
inceleyin. Baz etkinlikler yeni kisilerle tanismak igin harika yerler
olabilirken, bazilar ise tam bir fiyaskodur. Bu tir bir etkinlige katil-
mak icin genellikle saatler harcayacaginizicin, en azindan zamani-
nizi bosa harcamayacaginizdan emin olmak istersiniz. Kaydolma-
dan once etkinlik organizatérlerinden katilimcilarin listesini rica
edin; tanismak ya da goriismek istediginiz birkag isim gorirseniz
etkinligin katiimaya deger oldugunu bilirsiniz.

Bir etkinlige gittiginizde, ag olusturmak icin orada olursunuz.
Bu gayet acik, deg@il mi? Ne yazik ki, bu tir etkinliklere katilan bazi
insanlann ya ag kurma istegi (belki de sadece satis miidirleri dedi
diye oradadirlar) ya da nasil yapilacagina dair bir fikirleri yoktur. Bu
insanlardan kaginmak i¢in elinizden geleni yapin ve ag olusturma
konusunda ciddi olan kisilere odaklanin.

Konustugunuzdan daha fazla dinleyin. Ag olusturmanin bir
parcasl, insanlara kendi aglarina dahil etmeye deger bir insan ol-
dugunuzu gostermektir. Diger kisinin ihtiyaclarini anlamak igin
samimi bir caba sarf etmek ve size sdylediklerini dinlemek, devam
eden bir is iliskisi icin miikemmel bir se¢im olacaginizi gostermek-
ten fazlasini yapacaktir.
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KELIMELER VE BEDEN DilLi

iletisimin yalmizca kullandiginiz kelimelerle ilgili olmadigini unut-
mayin. Beden dilinin, insanlarin sizi nasil algiladigi Gizerinde keli-
me seciminizden ¢ok daha biiyik bir etkisi vardir. Gz temasini
surdurin ve ilginizi géstermek igin basinizi sizinle konusan kisiye
dogdru biraz egin. Odaklanmayan gozler, sizinle konusmaya ¢ali-
san birinin sizden hizla sogumasina neden olur.

Birine yaklasirken dikkatli olun. Biriyle tanismak icin fazlasiyla
hevesli olsaniz bile, baskalarinin konusmasini bélmeyin. Kendinizi
tanitmadan once kisi kendi basina kalana kadar bekleyin ya da en
azindan konusmanin ortasinda olmamasina 6zen gosterin. Ayrica
tuvalete giden birine yaklagmak da iyi bir fikir degildir; geri gel-
mesini bekleyin. Bir grup insana yaklastiginizda ortama paldir kdil-
diir dalmak yerine, sohbete dahil olmaya ¢alisin. Grubun yaninda
durmak igin birkag dakika ayirin ve konusmaya baslamadan 6nce
herkesle g6z temasi kurun.

Ote yandan, insanlarin size yanasmasini beklemeyin. Potansi-
yel misterilerin size yaklagsmasini beklemezsiniz; ilk hamleyi sizin
yapmaniz gerekir. Ag olusturmak da benzer bir tutum gerektirir.
Glgll bir ag olusturmak igin kontrolii ele gegirip insanlara yak-
lasma konusunda inisiyatif almalisiniz. iddiali bir hedef belirleyin
(mesela etkinlikte elli yeni kisiyle tanismak gibi) ve bu hedefi cid-
diye alin.

Muhtemelen birden fazla kisi size ne is yaptiginizi soracaktir. lyi
ve ilging bir cevap vermek istersiniz, ¢linkii donakalmak veya ge-
vezelik etmekiyi bir izlenim birakmaz. Cevabiniz yaklasik on ila on
bes saniye uzunlugunda olmali, saldirgan olmadan veya bir satis¢i
gibi konusmadan dinleyicinin ilgisini cekmelidir. Maksat, sikici ay-
rintilara girmeden, kisinin ilgisini ¢cekecek sekilde ne yaptiginizla
ilgili bilgi vermektir.

Bir etkinlikte kartvizit aligverisi neredeyse bir sanat turtdur.
Amag, karsinizdaki kisinin kartina ¢ok deger verdiginiz izlenimi
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verirken degisim yapmak konusunda akilli ve ince olmaktir. Bazi
detaylar: Kartlarinizi elinizin altinda bulundurun; karti birine ver-
meden hemen Once arkasina cep telefonu numaranizi yazn; bir
bagkasinin kartini aldiginizda, tavsiyesini ciddiye aldiginizi goster-
mek i¢cin hemen arkasina soyledigi bir seyi yazin.

Kartvizitler

Yanimzda ¢ok sayida, dagitma olasiigimzin en az iki-ii¢ kat1 kadar
kartvizit goturin. Kartlarin artmas: sorun degil, ancak etkinlik s1-
rasinda kartiniz biterse sonra kendinize kizarsimz. Yanimzda ka-
lem bulundurmayi da unutmay:in!

Etkinlikte, daha dnce tanistiginiz birini yeni biriyle tamistirarak
ne kadar yararl bir insan oldugunuzu hemen gosterebilirsiniz. Bu,
insanlarin kendi aglarini blyitmelerine yardimci olur; bu oldukga
onemlidir, aksi takdirde orada bulunmazlardi. Ayrica bir sekilde
size yardimi dokunacak bazi ilging sohbetler de gergeklesebilir.

Son olarak, etkinlik sona erdiginde potansiyel yeni baglanti-
lanmzi takip ettiginizden emin olun. Tim bu toplantilar aginiza
onemli bir katki saglamaz, ancak en azindan tanistiginiz baz kisi-
ler gelecekte degerli kaynaklar olacaktr.
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Sifirdan Baslamak

Ag olusturmanin en zor yan, ilk birkag kisiyle baglanti kurmaktr.
Basladiktan sonra tek yapmaniz gereken aginizi canli tutmaktir,
boylece siiresiz olarak biiylimesini saglayabilirsiniz.

Ag gelistirmenin ilk adimi, aginiza kimleri dahil etmek istedi-
ginizi belirlemektir. Tipki bir satig goriismesi i¢in potansiyel mus-
terileri segebileceginiz gibi, potansiyel ag baglantilarinizin da bir
listesini yapin. ideal kisi listeniz, uzun vadede degerli olabilecek
kisilerden olusmalidir. Bu kisilerin bazilar potansiyel musteriler
olabilir, ancak kendinizi yalnizca satis hedefleriyle sinirlandirma-
yin. Aginizdaki kisiler baska agilardan da faydal olabilir; sizi blyik
mdsteri adaylaryla tamistirabilir, farkh konularda faydali bilgiler
saglayabilir ve hatta hayalinizdeki ise ulasmanizi saglayabilirler.

Kimi arayacaginizi bilmiyorsaniz, sirket adlariyla baslayin ve
detaylara ilerleyin. Sirket icin ¢alisan kisileri bulun ve unvanlar
yaklasmaniz igin dogru kisiler olabilecegini gosteren kisileri he-
defleyin. ideal kisiye hemen ulasamazsaniz, o sirket icin galisan
baska biriyle baslayin. Onu aginiza kattiktan sonra, o sirkette he-
deflediginiz kisiyle baglanti kurmaniza yardimci olabilir.

Size herhangi bir faydasi olmayan kisilerin pesinden gitmeyin.
Adi canli tutmaniz zaman alir ve gergekten yardimci olamayacak
kisilere fazla zaman harcarsaniz, zamaninizi kota kullaniyorsunuz
demektir. Nitelikli ag baglantilarinda, nitelikli satis potansiyel sa-
tislarinda oldugundan biraz daha toleransl olabilirsiniz, ¢linki
aginiza dahil ettiginiz birinin birkag yil igcinde ¢ok yardimi dokun-
masi muhtemeldir. Baglantilarinizin size nasil yardimci olduklarini
iceren bir liste tutun; listenizdeki biri artik yardimci olamiyorsa,
onu aginizdan gikarin.
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KENDINizi TANITIN

Potansiyel ag baglantinizi tanimlayip degerlendirdikten sonra, bir
sonraki adim kendinizi tanitmaktir. Birgok insan, 6zellikle is kendi-
lerini bir yabanciya tanitmaya gelince ilk yaklasan kisi olmaktan
¢ekinir; ama karsinizdakinin size gelmesini beklemeyin. Bir satis
gorevlisi olarak, iletisim kurmak konusunda ¢ok daha rahat ol-
maniz igin bliylk bir avantajiniz vardir. Birkag yliz soguk arama
yaptiktan sonra, kendinizi bir yerde veya Facebook'taki insanlara
tanitmak ¢ok kolay olacaktir.

Ik izlenim

Iyi bir ilk izlenim birakmak, ézellikle zaten gii¢lii bir ag1 olan veya
saglam bir konumda bulunan biriyle baglant: kuruyorsamz hayati
onem tagir. Ilk iki dakikalik diyalog veya ilk ¢evrimici mesaj, tim
iligkinizin seyrini belirler.

ilk konusma, kisiyle baglanti kurmak icin ilk ve muhtemelen tek
sansinizdir. Baglamak igin karginizdakinin rahatlamasina yardimc
olun. Giilimseyin, g6z temasi kurun, arkadas canlisi gériiniin ve
olumlu bir beden dili kullanin. Cevrimigi iletisim kuruyorsaniz, be-
den dilini sembolize etmek ve konugmay hafifletmek igcin emoji
kullanin.

Ardindan birkag soru sorun ve soyledikleriyle ilgilendiginizi
gostermek igin aktif dinleme yapin. Mimkiinse bu ilk konusma
tamamen karsinizdakiyle ilgili olmahdir. Firsatini yakalarsaniz, ona
nasil deger katabileceginiz hakkinda kisa bir seyler séylemekten
¢ekinmeyin; ancak ¢ogunlukla konugsmaktan ziyade dinlemeli ve
sorular sormahisiniz. Birkag¢ dakikalik bir konusmadan sonra, isleri
muimkiin oldugunca dogal bir sekilde toparlamaniz gerekir. Ko-
nusmayi olumlu bir sekilde bitirmenin iyi bir yolu, sonraki bir ta-
rihte tekrar sohbet etmeyi Gnermektir.

180



Ag Olusturmak

Bu slire¢ boyunca sadece aginizdaki kisilerin sizin icin degil,
sizin de onlar icin yararh bir kaynak olmaniz gerektigini unutma-
yin. Aginiza birini katmak istiyorsaniz, tipki bir potansiyel miis-
teride oldugu gibi, sizinle baglanti kurarsa kazanacad faydalan
gostermeniz gerekir. Birini aginiza katilmaya tesvik etmenin en iyi
yolu, onun i¢in hemen bir seyler yapmaktir. Onu tanidiginiz biriy
le tanistirmak veya faydali bir makale gondermek gibi kiglk bir
sey olabilir. E§er yakinlardaysa kahve icmeye davet edebilirsiniz.
Amag, yardimar olabileceginizi veya en azindan kendisine eslik
edebileceginizi gostermektir.

AG KiSIiLERINiZi TANIYIN

Yeni kisilerinizi daha iyi tanidik¢a ilgi alanlarim 6grenin. Sosyal
medya sayfalarinda, 6zellikle Facebook'ta bahsedilen hobileri ve
benzerlerini siklikla bulabilirsiniz. Bu kisisel ayrintilari bilmek, biri
size yardimai oldugunda, sizin de ona iyilik yapmanizi ¢ok daha
kolaylastirir. Ayrica sizden hoglanmalarini saglar ¢linkl begendik-
leri ve begenmedikleri seylere dikkat ettiginizi fark ederler.
Adinizi yeni kurdugunuzda, kisilerinizden iyilik istemeyi du-
stinmeyin bile. Oncelikle onlan tanimak ve onlara birkac iyilik yap-
mak i¢in biraz zamana ihtiyaciniz var. Biri yardim teklifinde bulu-
nursa harika, ancak siz ona yardimci olana dek ondan bdyle bir
sey istemeyin. Aginiz gelistikge, her baglantiniza iki veya (g iyilik
yapmaya devam edin. Bu kisilerinizi mutlu ve agimzi gli¢lii tutar.
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YAYGIN AG KURMA HATALARI
Agmizdaki Kisilere Saygi Gosterin

Bazi satig gorevlileri ag olusturmanin zaman kaybi oldugunu di-
slindr; dogru hareket edilmedigi zaman bu dogrudur. Ag olus-
turmak, satislarinizi 6nemli 6lglide artirabilir ve hayatinizin diger
yonlerini gelistirebilir; ancak bu yaygin hatalarla zamaninizi ve
enerjinizi boga harcamamalisiniz.

COK HIZLI HAREKET ETMEK

Bir ag etkinligi/toplantisi satis konusmasi yapacaginiz yer degildir.
Amag insanlan tanimak ve iletisim kurmaktir, satis yapmak degil.
Etkinlikte satis kapamaya ¢alisirsaniz saldirgan goriindrsiiniiz; kar-
silastiginiz insanlarin ¢ogu sizinle is yapmak konusunda isteksiz
olur. Cazip goriinen herkesin kartvizitini veya iletisim bilgilerini
alin, bunlan bog zamanlarinizda takip edebilirsiniz.

YETERINCE HIZLI HAREKET ETMEMEK

Bircok yeni satis elemani ilk defa bir ag etkinligine gittiginde, in-
sanlarin onlara yaklasmasini ve kendilerini tanitmasini bekler. Ge-
¢irdiginiz zamani olabildigince verimli hale getirmek igin inisiyatif
alin ve insanlara yaklasin. Bunu, insani becerilerinizi dostane bir
ortamda uygulamak i¢in sans olarak gortin.

HEDEF BELIRLEMEMEK

Bir ag kurma eylemine girismeden énce her zaman bir saldirn pla-
niniz olmalidir. Bu, “her hafta on tane Linkedin daveti gondermek”
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kadar basit bir sey olabilir. Sonugta hedefinizin ne oldugunu bil-
mezseniz, onu gerceklestirme ihtimaliniz de olmaz. Hedefinizin
olmasi, ilk zamanki coskunuz yavas yavas azalmaya basladiginda
sizi motive eder.

YANLIS YERDE ARANMAK

Farkl alanlardan satiggilarin baglanti arayislan da farkl olur. Higbir
katihmcinin yararh bir kaynaga doniisme potansiyelinin olmadig
etkinliklere giderseniz hicbir sey basaramazsiniz. Benzer sekilde,
aradiginiz kisilerin bulunmadigi bir sosyal medya platformunda
zaman harcamak da sadece israftir.

DINLEMEMEK

Satis gorevlileri genellikle disadoniik olur ve baska kimseyi konus-
turmazlar. Bir satis gorevlisinin etkili olabilmesi igin kargi tarafin
da konusmasina firsat verecek sekilde bu egilimden kurtulmasi
gerekir. Birlikte gegirdiginizzamanin yarnisindan daha kisa bir sire
konusmaya ¢alisin. Bir 6gle veya aksam yemegdi etkinligindeyseniz
kisinin tabagina bakin; yemeginin ¢cogunu bitirmisse ve siz nere-
deyse hi¢ yememisseniz, ¢ok fazla konusuyorsunuz demektir. Ayni
sey e-posta, sohbet veya sosyal medya yoluyla mesaj alisverisiicin
de gecerlidir; diger kisiyi olabildigince konusturmak icin sorular
sorun ve ilginizi dile getirin.

DEGERLENDIRME YAPMAMAK

Yeni bir baglantinin bir kaynak olup olmadigini belirlemenizi sag-
layacak bazi sorular olusturun. Size uygun olmasa bile daha yararli
insanlara ulagmanin bir yolu olabilir; fakat bu tdr ikincil iliskileri
gelistirmek icin ¢ok fazla zaman harcamazsiniz.
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ASANSOR KONUSMANIZIN OLMAMASI

Asansor konusmasi, faydalariyla birlikte yaptiginiz isin kisa bir
aciklamasidir. Birgok kisiyle ¢cok hizli bir sekilde kargilasacagniz
ag kurma etkinliklerinde son derece kullanighdir. iyi bir asansér
konusmasi kisa ve agiktir, dinleyiciyi daha fazla dinlemeye tesvik
eder. lyi bir asansér konusmasi ¢evrimigi iletisim kurmak icin de
oldukga yararhdir. Tek bir tweet'e sigacak kadar kisa bir tane yaz-
mayi deneyin.

Cevrimici beden dili

Gevrimigi iletigim kurarken kargimzdaki kisi genellikle sizi gére-
mez. Gozlerinizi devirip devirmediginizi goremez ama koétii haber
su ki, yaptigimiz bir sakay: veya ifadeyi yanhs anlayabilir. Emojiler
bu tiir yanhig anlamalarn énlemenize yardima olur.

KOTU BEDEN DilLi

Ag kurma etkinliklerine katilan bir¢ok insan, birine kartini verip
hemen bir sonraki kisiye kosar. Bir etkinlikte biriyle tanistiginizda
en azindan elini sikkmak, goz temasi kurmak ve kisa bir gériigme
yapmak icin kendinize zaman taniyin. Beden diliniz, onun soyle-
dikleriyle ilgilendiginizi bilmesini saglamalidir. Strekli omzunun
Gzerinden bir sonraki potansiyel kisiyi arayip durmayin.

TAKIP ETMEMEK

Son katildiginiz etkinlikte topladiginiz tim kartvizitleri bir cekme-
ceye koyup sonra orada unutmayin. Etkinlikten sonra mimkin
olan en kisa slirede potansiyel kisilerle iletisim kurun ve randevu
olusturun. Yapabiliyorsaniz, olasi satislar veya isleriyle ilgili gazete
kupdirleri gibi yararli olabilecek bir seyler gonderin. Bu, muhte-
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Yaygin Ag Kurma Hatalar
melen yeni kisilerinizi sizin i¢in aynisini yapmaya tesvik edecektir.

LinkedIn veya diger sosyal medya sitelerinden aldiginiz tim da-
vetlere hizh bir sekilde yanit vermek de iyi bir tavirdir.
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SOSYAL MEDYA AGI

Twitter, LinkedIn ve Daha Fazlasi

Bu kadar fazla sosyal medya adi varken, hangisinin (ya da hangile-
rinin) ihtiyaglariniza en uygun oldugunu bulmak zordur. Kendinizi
en iyi bildiklerinizle sinirlamayin; arastirin, deneyin ve taniyin. Sos-
yal aglarin kendi gui¢lii ve zayif yonleri var, yani hangisine odak-
lanacaginiza karar vermeden 6nce nasil kullanmak istediginizi
ve bundan ne kazang saglamak istediginizi belirlemeniz gerekir.
Bu kisimda daha popliler olanlarin bazilarini konusacagiz, ancak
onlimizdeki birkag yil icinde daha fazla sosyal medya sitesi ortaya
¢ikacak ve belki de bazilari sizin igin daha uygun olacaktir.

FACEBOOK

Facebook, iki milyardan fazla aktif kullanicisiyla en biiyiik sosyal
medya agidir. Bu platformda, kullanicilarin etkinlik olusturmasi-
na, hedefli reklamlar olusturup dagitmasina, resim ve video gibi
dosyalar paylasmasina ve daha pek ¢ok seye olanak taniyan bir-
cok arag vardir. Facebook’un gtigli yan kullanicilar arasinda ilis-
ki kurup bunu sirdiriyor olmasidir. Benzer musteri adaylarn ve
musterilerinize deger katmak istiyorsaniz burasi mithis bir yer. Fa-
cebook’u kendinizi belirsiz bir kurumsal varlk olarak degil, kendi
ifadelerinizle agikca gostermek icin de kullanabilirsiniz.

TWITTER

Mesaj basina sadece 280 karakter kullanabildiginizden, tweet'le-
riniz kisa ve sirin olmali. Diger yandan kisa yanitlar zorunlu oldu-
gundan, Twitter'da aktif kalmak diger sosyal ag sayfalarina gore
cok daha az zaman alir. Tabii ki sohbete dalip beklenmedik bir
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sekilde saatlerinizi de harcayabilirsiniz. Twitter, misteri adaylarini
ve musterileri ilgilendirebilecek tanitimlar, etkinlikler ve haberler
hakkinda bilgi yayinlamak icin harika bir yerdir. Ayrica takipgileri-
niz arasinda sohbet baslatmak igin ilgi ¢ekici bir tweet de atabilir-
siniz.

LINKEDIN

Onde gelen bir isletmeler arasi ag sitesi olan LinkedIn, is agi kur-
mak icin ideal bir yerdir. Ayrica gecmiste ulagsmakta zorlandiginiz
Ust diizey karar vericilerle iletisim kurmak igin de kullanabilirsiniz.
Dogru LinkedIn gruplarina katilmak, bir konu uzmani olarak onay-
lanmaniza yardimci olabilir ve bu da potansiyel misterilerinin tav-
siye almak icin size ulasmalariyla sonuglanabilir.

YOUTUBE

Dogrudan iletisim kurmak icin dnceki i ¢ sosyal medya platformu
kadar uygun olmasa da, YouTube yeni potansiyel miisterilerin il-
gisini cekmenin etkili bir yoludur. Yaygin yaklagimlardan biri, po-
tansiyel misterilerin bilmek isteyecedi bir seyin nasil yapilacagini
gosterdiginiz videolar cekmektir. is amach olarak kisa videolar
genellikle en etkili olanlardir, bu nedenle kendinize birkag daki-
ka sinin koyun. Baglantili anahtar kelimeler eklerseniz, potansiyel
musterileriniz konuyla ilgili bir arama yaptiginda videonuzun Go-
ogle'da goziikme ihtimali ¢ok ytiksektir.

Sosyal medyaya ne kadar zaman ayirmak istediginize bagl
olarak, yalnizca bir sosyal mecrada bulunmak veya ¢abalarinizi
birden ¢ok aga yaymak isteyebilirsiniz. Yalnizca bir tane kullan-
may! tercih ederseniz, 6nceliginizin ne olduguna karar vermeniz
ve ardindan onceliginize en uygun sosyal medya agini se¢gmeniz
gerekir. Ornegin, musterilerinizin cogu tiiketiciyse ve onlari ilgili
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ve mutlu tutmak istiyorsaniz, Facebook muhtemelen en iyi segim-
dir. Ancak onceliginiz is agiysa, biiyik olasilikla LinkedIn'i tercih
edersiniz.

Daha fazla takip¢i edinmenin hizli yolu

E-posta imza kismina sosyal medya hesaplarimzin baglantilarim
ekleyin. Bu gekilde, kisilerin ve miigterilerin yayinlarimza erigmesi
ve sizi takip etmeleri kolaylagir. Sosyal medya hesap bilgilerinizi
kartvizitlerinize de ekleyebilirsiniz.

Farkli sosyal medya platformlarinin farkh giincelleme sikhgi
gerektirdigini unutmayin. Twitter genellikle en hizli olandir, mim-
kiinse her giin birkag kez tweet atmaniz gerekir. Neyse ki 6nceden
tweetler hazirlamanizi ve bunlari daha sonra otomatik génderme-
nizi saglayan araclar var. Ote yandan LinkedIn'de ise haftada bir-
kag kez gonderi paylasarak da oldukga aktif olabilirsiniz.

PROFESYONEL KALIN

Hangi adi segerseniz secin, her zaman profesyonel olmayi unut-
mayin. Bazen, 6zellikle eski bir musteriniz sizi Facebook’ta elestir-
misse bunu yapmak zor olabilir ancak kesinlikle zorunludur. inter-
nette yayinladiginiz hi¢bir seyin yok olmayacagini unutmayin, bu
yuzden bir sey gondermeden 6nce, gelecekte de herkesin oku-
masi icin uygun olup olmadigini kendinize bir sorun.

intiyaglarimiz icin en uygun sosyal medya agini sectikten son-
ra, bu platformda harcadiginiz zamana karsihk en iyi sekilde fayda
saglamaniza yardimci olacak bazi ipuglar:

Giincel Kalin

Glincel olduklarindan emin olmak igin profilinizi diizenli olarak
inceleyin. Yeni birinin muhtemelen ilk yapacadi sey profilinizi ge-
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zinmek olacaktir; profiliniz eski bilgiler ve islevsel olmayan bag-
lantilarla doluysa, muhtemelen sizi agina eklemek istemez.

Degistirin

Sosyal ag hesaplarinizin hepsine aynt anda ayni bilgileri girmeyin.
Takipgilerinizin bircogu hesaplarinizi birden ¢ok sosyal medya
platformunda inceliyor olabilir, bu nedenle aslinda her seferinde
onlan spamlamis olursunuz. Bunun yerine farkh platformlarda
farkh seyler paylasin, boylece sizi birden fazla yerde takip ederler-
se farkl seyler kesfederler.

Takip Edilenler/Takipgiler Orani

Takip ettiklerinizin ve takipgilerinizin sayisinin birbirine yakin ol-
masina dikkat edin. Takip ettiginizden ¢ok daha fazla takipginizin
olmasi sizi karsiik vermek istemeyen biri gibi; takip ettiklerinizin
takipgilerinizden fazla olmasi ise soyleyecek bir seyi olmayan biri
gibi gosterir.

Dengede Tutun

Kendinizi kaptirmayin. Sosyal medya sitelerinde bir seyler okuyup
paylasmak icin ¢ok fazla zaman harcadiginizi fark ederseniz, bu
zamani sinirlandirin. Sosyal medya harika bir satis aracidir, ancak
diger satis etkinlikleriniziihmal ederek basarili olamazsiniz.

Gonderileri Okuyun

Kisilerinizin gonderilerine dikkat edin. Gonderilerinizin ¢odu sizin-
le ilgili olmaldir, fakat ilgin¢ haberlerden veya olaylardan ya da
kisilerinizin sizinle paylastiklarindan bahsettiginizden emin olun.
Dikkat cekici bir gonderi paylastiklarinda, kisilerinize yanit vermek
icin zaman ayirin.
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Digerlerine lyilikler Yapin

Kisilerinizi 6nceden odiillendirin. Yapabildiginiz zaman, sosyal
medya baglantinizin sizin i¢in bir sey yapmasini istemeden, siz
onun igin bir iyilik yapin.

Giincelleyin

Profilinizi dlizenli olarak giincelleyin. Paylasacaginiz heyecan veri-
ci bir sey yoksa ilging bir alinti yapmayi veya bir soru sormayi de-
neyin. Bu genellikle bir tartisma baslatr.
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BOLUM 10

KOTALAR VE DUSUSLER

Satis, “Son zamanlarda benim i¢in ne yaptin?” tiirinde bir kariyer-
dir. Satisgilarin kotalarina ulagmalari ya da daha da iyisi onlari ag

malari beklenir. Gegen ay ne kadar basaril olursaniz olun, satigla-
riniz sonraki ay distise gegmisse, kesinlikle satis midurinizle go-
riseceksiniz demektir. Sayilarinizi tutarh tutmanin en kesin yolu,
her kota dongisii baslamadan 6nce bir plan hazirlamak ve hedef-
lerinizi belirlemektir. Tabii ki ne kadar iyi planlama yaparsaniz ya-
pin, bir sey satamadiginiz bir hafta veya ay olur; bu satis dussle-
rinden hizh bir sekilde ¢ikmak belirli bir zihniyet gerektirir. Yiksek
bir kotaya ulasmaya ¢alisirken, mevcut misterilerinizle yaptiginiz
is miktarini artirmak (bu bolimde daha sonra ele alinan “clizdan
pay!” olarak bilinir) bazi ekstra satislar elde etmek icin yararhdir.
Durgunluk hemen hemen herkes igin satis yapmay: zorlastinr; bu
ekonomik firtinalan nasil atlatabileceginizi bilmeniz gerekir. Son
olarak, kotanizin ulagilamaz ve adaletsiz oldugunu distiniyorsa-
niz, tim satis ekibinizi toplayip bunu yonetiminizle paylasin.
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SATIS KOTASI NASIL iSLER?

Kurallara Uyun

Kota veya satig hedefi, bir satis gorevlisinin belirli bir siirede ka-
zandirmasi beklenen gelir miktaridir. Hemen hemen tim sirket-
ler satig gorevlileri icin kota koyar ¢linki kota her satig gorevlisi-
nin kendinden ne beklenildigini bilmesini saglar; ayrica satis¢ilar
icin hangi komisyonlarin 6denecegini hesaplamanin en kolay
yoludur.

Kota c¢ok farkh sekillerde olabilir. Birkag satis¢i ve birkag satilik
druini olan kiigilik bir sirket muhtemelen ¢ok basit bir kota koyar;
ornegin hedef, —her Griinden ne kadar sattigina iliskin bir tercih
olmaksizin— her satis gorevlisinin her (i¢ ayhk donemde 60.000
dolar degerinde (riin satmasi olabilir. Bununla birlikte, binlerce
satig temsilcisi ve ¢ok sayida farkl hizmet/lriin igeren biyik bir
sirket, farkh Griinler igin farkl hedefler iceren ¢ok karmasik bir kota
koyabilir; belirli bir hizmete on yeni abone, belirli bir tGriinden yir-
mi satis, 10.000 dolar degerinde ek hizmet satisi vb.

Biiyiik bir sirketin genis bir alana yayilmis ofisleri varsa, hedef-
ler, bolgenin potansiyeline bagh olarak her ofis icin farkh sekilde
belirlenebilir. Sonug olarak ¢ok fazla satis yapan ve pazar potan-
siyeli yiiksek bir ofis icin belirlenen hedefler, olasi miisterileri az
olan bir bolgedeki ofise gore daha yiiksek olur.

Kota, haftaliktan yiliga kadar degisen suireler icin ayarlanabi-
lir ancak aylik veya (i¢ aylik kotalar en yaygin olanlandir. Bu nis-
peten uzun kota donemleri, satis gorevlilerine satig stratejilerini
hedeflerine gore uyarlamalar ve bir satis plani olusturmalari igin
bolca zaman sadglar. Ozellikle {i¢ aylik kotalar, sirketlerin bir rii-
nin mevsimsel dalgalanmalarini da g6z 6niinde bulundurmala-
rini saglar. Belirli bir Griin kigin yaza gore ¢ok daha iyi satiyorsa,
sirket ilk ceyrekte Uiglincii ceyrekte oldugundan daha yiiksek bir
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kota belirleyip satis ekibine ¢ok fazla baski yapmadan gelir elde
etmeye devam edebilir.

Bazi kotalar, mevcut ya da yeni miisterilere satis yapip yapma-
diginiza gore de belirlenebilir. Cogu sirket bu iki satig turl arasin-
da belirli bir dengeyiyakalamak ister. Mevcut msterilere ek tirlin
ve hizmet satmak, sirketinizle uzun vadede baglantida kalma ihti-
mallerini artirir, ¢linki sizden ne kadar ¢ok Grin alirlarsa, tedarik-
cilerini degistirmeleri de o kadar zorlasir. Ote yandan, her sirketin
bliyiimek ve aynlan musterilerin yerlerine yenilerini koymak igin
surekli yeni musteri akigina ihtiyac vardir. Satis kotalari genellikle
belirli bir satis ylizdesinin yeni musterilerden gelmesi gerektigini
belirterek bu iki ihtiyaci dengelemeye calsir.

Satis yoneticileri genellikle tarihsel verileri de kullanarak kendi
sektorlerinin yakin gelecekte ne durumda olacagiyla ilgili 5ngo-
ride bulunur ve boylelikle satis kotalarini belirlerler. Ne yazik ki,
en iyi 6ngori modelleri bile, 6zellikle pazarda ani ve beklenmedik
degisiklikler yasandiginda oldukga yanls olabilir. Ornegin, bir sek-
tor bir skandalla sarsilirsa veya yeni teknoloji bir riinli gegersiz
kilarsa, satis gorevlilerinin bu sorunlan dikkate almayan kotalari
karsilamasi miimkin degildir. Bu gibi durumlarda, bir satig midu-
ri, satig elemanlarinin kosullar g6z 6niine alindiginda makul bir ig
yaptigini varsayarak, onlarin bazi sikintilarini hafifletmek igin ko-
misyonlan nasil 6deyecedini ayarlamalidr.

Komisyonlar genellikle kotalara baghdir. Bazen de kota al-
tinda satilan her birim icin ylizde 5 ve satig gorevlisinin kotaya
ulagmasindan sonra yilizde 10 veren bir sistemde goruldiigu gibi
dogrudan iliskilidirler. Diger durumlarda sirketler, satis gorevlisi-
nin birgok farkl Grlini satis performansi gibi ¢esitli faktorleri g6z
oniinde bulunduran matematiksel hesaplamalara dayali komis-
yon sistemleri kurabilirler. Genellikle, satis komisyonlarini bir satig
elemaninin kazandirdigi gelir miktarina baglamak, tazminat he-
saplamalarini da sirketin o satis gorevlisinin ¢abalarindan ne ka-
dar para kazandigina bagl tutmanin iyi bir yoludur.
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Bazi satis islerinde “net maas + komisyon” tazminat sistemi
vardir. Bu tir isler, 6rnegin yillik 40.000 dolar gibi belirli bir taban
tutari ve bunun tizerine bir komisyon 6der. Bu kategoriye giren bir
satis isiniz varsa, kotaya ulasip ulasamadiginizdan bagimsiz ola-
rak net maasinizi alirsiniz. Ancak hedeflerinize ulasmadiginiz veya
asamadiginizda komisyon alamayabilirsiniz. Bu sistemin nasil is-
lediginden emin degilseniz, satis miidiridnizden agiklamasini is-
teyin.

Komisyon sitemleri

“Net maay + komisyon” yapisina sahip bir satig igi, hi¢ satig yapa-
masaniz bile bir miktar garanti geliriniz olacagindan yeni satig go-
revlileri i¢in giiven vericidir. Bununla birlikte, saf komisyona dayal
satig igleri iyi performans gosterenlere daha fazla 6deme yapar; bu
nedenle deneyimli satig temsilcileri genellikle bu tiir igleri tercih
ederler.

Genel bir kural olarak, bir¢ok satis uzmani, her kota donemin-
de ekipteki satis gorevlilerinin yaklasik ylizde 80'i kotaya ulasabil-
digi takdirde kotanin adil oldugunu soyliyor. Cogu zaman satig
ekibinin ancak ylizde 80'inden azi kotasini doldurabiliyorsa sayi-
larin diisurilmesi gerekir; ancak tiim ekip devamli olarak kotasini
dolduruyor veya asiyorsa kotanin yukari cekilmesi gerekir.
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YENI BiR SATIS DONEMi BASLATMAK
Giiglii Baglamak

Kotadonglnlzister aylik, i aylk veya baska bir zaman diliminde
olsun, dogru sekilde baslamak tiim donem boyunca durumunu-
zun ne kadar iyi olacadi tizerinde biiyiik bir etkiye sahiptir.

Kota dénglsi baglamadan 6nce yapilacak ilk sey hedef belirle-
mektir. Elbette kotaniz belirlediginiz hedefleri etkiler, ancak kota-
y1 nihai hedef olarak, hatta hedef olarak dahi belirlemek zorunda
degilsiniz. Aslinda birden fazla hedef koymak genellikle en etkili
motivasyondur. Ornegin, kotaniza erismek minimum hedefinizin
ve kotanin tizerinde 50 birim satmak gibi zorlayici bir hedefiniz
olabilir.

Sattiginiz her iirlin veya hizmet icin farkl bir kotaniz varsa, o
zaman her biri i¢in hedef belirlemeniz gerekmez; bu durumda,
hedeflerinizin ylizdesine dayanan genel bir hedef kullanabilirsi-
niz. Ornegin, her iriin icin kotanizin Gizerinde yiizde 10 satmak
gibi zorlayici bir hedefiniz olabilir.

Oniiniizdeki dénem icin hedefinizi belirlerken son kota dén-
gisiindeki performansinizi temel alabilirsiniz. Ornegin, son satis
doneminde kotaniza tam olarak erisemediyseniz, hedefiniz bu se-
fer kotaniza ulasmak olabilir. Ancak son donemde kotaniza kolay-
ca ulastiysaniz, asgari hedefiniz kotamizi yiizde 5 asmak; zorlayici
hedefiniz ise daha da ylksek bir yiizde ile agmak olabilir.

Asgari ve zorlayicl hedefleri en basindan belirlemek ¢ok 6nem-
lidir, ¢linkii bir hedef olmadan, gelecek ay veya ¢eyrek boyunca
zorlanir, ilerlemekte zorluk cekersiniz. Ornegin, hedeflerinizi kota
donemi baslamadan belirlerseniz, islerin yolunda gidip gitmedigi-
ni anlamak icin gesitli noktalarda kendinize mini hedefler belirle-
yebilirsiniz. Kota dongiiniiz i¢ ayda bir ise ve hedefiniz toplamda
300 birim satmaksa, mini hedefiniz her ay 100 birim satmak olur.

195



Satis 101

Bu sistemi kullanarak ¢eyregin ilk ayinda yalnizca 75 birim sattiy-
saniz, U¢ aylk hedefinizde geride kaldiginizi ve 6niimiizdeki ay ya-
kalamak icin ekstra satig yapmaniz gerektigini hemen anlarsiniz.
Satis metriginizle birlikte kullanildiginda satis donemi hedefi-
niz, basarh olmak i¢in hangi satis etkinliklerini tamamlamaniz ge-
rektigini belirlemenizi saglar. Hedefiniz ayda 100 birim satmaksa
ve gecmis metrikleri gbzden gecirdiginizde misteri adaylarinin
yaklasik ylizde 25'inin satisa dondiiglini goriyorsaniz, ay boyunca
en az 400 misteri adayini aramaniz gerekiyor demektir. Diyelim ki
bu ayda yirmi (¢ is glinii var. Bu durumda hedefinize ulagma san-
sinizi artirmak igin glinde on sekiz soguk arama yapmaniz gerekir.

Satig metrikleri

Satig metrikleri izlenebilir performans géstergeleridir. Yaptiginiz
soguk arama sayisy, aldiginiz referanslar, planladigimiz gérugmeler
ve kapattiginiz satiglarin timii 6énemli metriklerdir. Metriklerinizi
bilirseniz, kotaniza ulagmak i¢in ne yapmamz gerektigini de bilir-
siniz.

Elbette belirli bir hafta veya aydaki performansiniz her zaman
ortalama performansinizla ayni olmaz. Sansiniz yaver gitmeyebilir
ve bu ay misteri adaylarinizin yalnizca yiizde 15'ini kapatabilir-
siniz. Bununla birlikte, performansinizi ilerlerken izliyorsaniz, ok
ge¢ olmadan belirlediginiz sayilara tam olarak ulagmadiginizi go-
rir ve farki telafi etmek igin ekstra soguk arama yapabilirsiniz. Ya
da biraz daha farkh bir sey deneyebilirsiniz; bir satis kampanyasi
baslatabilir, birkag ekstra miisteri adayi edinebilir ve isleri tekrar
rayina oturtabilirsiniz.

Giin, hafta vb. icin satis faaliyetlerinizi nasil planlayacaginiza ka-
rar verirken asgari hedeften ziyade zorlayici hedefe odaklanin. Bu
sekilde, ortalamanizin altinda performans gosteriyorsaniz, en azin-
dan asgari hedefe ulasmak icin sansiniz olur. Asgari hedefin kota-
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Yeni Bir Satis Donemi Baglatmak

niza denk veya kotanizin {izerinde oldugunu varsayarsak, diisuk
performans gosterdiginiz aylarda bileiyi komisyonlar alabilirsiniz.

Kotaya erisemediginiz kotii bir ay veya ¢eyrek dénemin so-
nunda, bir sonraki ddnemde bu basarisizligi telafi etmek igin (ize-
rinizde fazladan baski hissedersiniz. Yapilacak ilk sey, satis hedef-
lerinize ulasmak veya bunlarn agmak i¢in yapacaginiz faaliyetleri
listelemektir. Bir satis planini yapmak her zaman akillicadir ancak
ozellikle zor bir donemden ¢ikiyorsaniz, bir planinizin olmasi daha
da 6nemlidir. Daha 6nce kullandiginiz sistem ¢ok basarili olamadi;
bu yiizden daha fazla satis yapmadan 6nce yeni bir sistem gelis-
tirmeniz gerekiyor.

Satis planiniza dahil etmeniz gereken sey, arama faaliyetlerini
elealan biralt plandir. Misteri adayi arayisi satis ¢cabalarinizin basa-
rh olup olmadigini belirler. Arayis icin yeterli caba gostermezsiniz,
satis hattinizda yeterli miktarda musteri aday: akisi olmaz; bu da
satis isinde ne kadar iyi olursaniz olun, yeterince satis yapamaya-
caksiniz demektir. Birgok satis gorevlisi soguk arama yapmaktan
kagindiklari igin, aramalan mimkiin oldugunca ertelemek cazip
gelebilir. Kendinizi tamamen soguk aramaya adayacaginiz bir stire
ayirip bu gegistirmeyi azaltabilirsiniz. Her giin bir saat veya haftada
bir kez birkag saat aywrabilirsiniz (sizin i¢in en uygun olani segin).

Son olarak, misteri adayr degerlendirme siirecinizi gelisti-
rin. Performansinizi artirmak istiyorsaniz, kot adaylar tzerinde
zaman harcamamalisiniz. Misteri adaylarini degerlendirmede
kullandiginiz sorulari gézden gegirin ve mevcut musterilerinizle
karsilastirin. Bu sorular en iyi misterilerinizin ortak 6zelliklerine
mi odaklaniyor? Aksi halde alakasiz sorular yok edip iyi ve kotu
mdisteri adaylarinin belirlenmesini saglayacak baska sorular ekle-
yin. Sonug olarak, ilgilenmeniz gereken daha az miisteri adayiniz
olacak; ancak hepsi potansiyel birer misteri olacaktir. Bu da on-
lara ayiracak daha fazla zaman ve enerjiniz olacagi, bu durumun
da daha biyikve daha iyi satiglarla sonuglanacagi anlamina gelir.

197



DUSUS DONEMINDEN CIKMAK
Panik Yapmayin

isler bir stredir yolunda gitmiyorsa ve bir daha asla bir satisi kapa-
tamayacaginizi hissetmeye basladiysaniz panige kapiimayin. Bu
disusten asagidaki taktiklerle kurtulabilirsiniz.

“NEDEN"i INCELEYIN

Sorunu ¢6zmeden 6nce sorunun ne oldugunu belirlemeniz gere-
kir. Sorunlarin olasi iki nedeni vardir: dig ve i¢ nedenler. Dig neden-
ler, sektor sorunlarn veya ekonomik yavaslama gibi disardan daya-
tilanlardir. Genel olarak sizin ve is arkadaslarinizin performansini
etkiler. Bununla birlikte sizin satislariniz distyor ve ekibinizin geri
kalani iyi is ¢ikarlyorsa, neden muhtemelen iceridedir.

DIS SORUNLARLA BAS ETMENIN
YOLLARINI BULUN

Dogasi geregdi, dis problemler kontroliiniiz disindadir. Ornegin,
sektoriiniiz veya sirketiniz yakin zamanda ¢ok fazla kotii elestiriye
maruz kaldiysa, ne yaparsaniz yapin bunun satislariniz (izerinde
etkisi olur. Ancak sorunu dogrudan ele alarak etkiyi azaltabilirsi-
niz. Simdi dogrudan soruna odaklanan yeni bir satig konugmasi
gelistirme zamani. Konu ekonomik durgunluk gibi evrensel bir
seyse, hizmetinizin/lrinunizin misteri adayina nasil yardimci
olabilecegini gosteren bir satis konusmasi hazirlayin. Sirket veya
sektor genelinde bir sorunsa, sirketinizin bu sorunu ¢6zmek igin
ne yaptigindan bahsedin. Eger varsa, halkla iliskiler departmanin-
daki arkadaslanniz konugsmanizda deginmeniz gereken noktalari
bulmaniza yardimci olabilirler.
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Duslis Doneminden Clkmak

iC SORUNLARI COZUN

Satig buytk 6lgiide duygularla iliskili bir istir, bu nedenle 6zel ha-
yatinizin performansinizi etkilemesi beklenmedik bir sey degildir.
Belki de ayni musteri adayi listesine cok uzun zamandir takildiniz
veya satis konusmanizdan sikildiniz; musteri adaylari bunu he-
men fark ederler! Nedeni ne olursa olsun, giivenli bélgenizden
¢ikmak duygusal bakis aginizi canlandirmaniza yardimar olabilir.
Soguk arama birincil stratejinizse, Twitter ve Facebook gibi sos-
yal medya araglarina donmeyi deneyin. Genellikle e-pazarlamaya
baglysaniz ofisten cikin ve kapi kapi dolagin. Uriinin tamamen
farkh 6zelliklerine odaklanan yeni bir satis konusmasi yazin. Pa-
zarin tamamen yeni bir kismina hitap edin. Tekniginizde temel
degisiklikler yaparak zihninizin ¢alismasini saglayabilir ve biraz
heyecan ve enerji Uretebilirsiniz.

Bir eylem planiniz oldugunda, bir sonraki adim satis faaliyet-
lerinizi gercekten artirmaktir. Glinde yirmi soguk arama yapiyor-
saniz, kirk veya elli gériisme yapin. Ya da o giin telefonda on saat
harcamaniz gerekse bile, bes randevu almayi basarana kadar ara-
maya devam edebilirsiniz. Mevcut miisterilerinizle iletisime gegin
ve size baz referanslar sunup sunamayacaklarina ya da onlara
yeni Urinler satip satamayacaginiza bir bakin.

Tum bu soguk ¢agnilan yaparken musteri adaylarini degerlen-
dirmeyi unutmayin. Adaylan degerlendirme konusunda ne kadar
titiz olursaniz, sizden alisveris yapmayacak birine o kadar az za-
man harcarsiniz. Ayrica konustugunuz kisinin satin alma yetkisine
sahip olup olmadigini dogrulamak da zaman kazandirir. Bu sekil-
de karar vericiye daha kolay ulasirsiniz. Bir aday! degerlendirmek
icin harcadiginiz zaman, gereksiz sunumlar yaparken harcayaca-
giniz zamandan daha az olur.
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Kalite icin degerlendirme yapmak

Ard: ardina satiglar yaparken, miigteri adaylar1 konusunda segici
davranabilir ve yalmzca biiyiik miigteri oldugunu dugiindiiklerinize
odaklanabilirsiniz. Ancak bir ¢6kiis dénemindeyken yakalayabile-
ceginiz her nitelikli aday1 yakalamaniz gerekir.

Her satis goriismenize hazirlanmak icin biraz daha fazla zaman
harcamak da akillicadir. Sunumdan 6nce ne kadar hazirlikl olur-
saniz, sunum o kadar kolay gecer. Muhtemelen endiseli hisset-
tiginiz bir ¢okiis doneminde bu ¢ok 6nemlidir. Saglam bir sunu-
munuz varsa, tiim yaygin itirazlara nasil yanit vereceginizi biliyor,
onceden birgok satis sorusuna hazirlanmis ve kapanisinizi da iyi
planlamissaniz kendinizi daha giivenli hissedersiniz. Bu miisteri
adaylarina da yansir. Beden dili “caresiz” gériinen birinden ziyade,
kendine glivenen bir satis gorevlisinden alisveris yapma konusun-
da daha giivende hissedeceklerdir.

Umutsuzluga kapihp daha fazla satis yapmaniz konusunda
baski hissetmeye basladiginizda, indirim ve 6zel teklifler sunma
gibi satisi kapamak igin ne gerekiyorsa yapma durtiistine kapilabi-
lirsiniz. Ancak bu yontem size kazandirdigindan ¢ok daha fazlasi-
na mal olur. ilk seferde biiyiik bir indirim yapmak, miisteriye kolay
bir marka oldugunuz imajini verir ve musteri, stirekli 6zel muame-
le gérmek igin israr eder. indirim yapmaya baslarsaniz, bu kirilmasi
zor bir aliskanlik haline gelir. Cizgiyi gegmemeniz ve kesinlikle ge-
rekiyorsa, maddi olmayan avantajlar sunmaniz ¢ok daha iyi olur.

Her yeni satis yontemini, vazge¢meden 6nce en az birkag giin
deneyin. Hala sonug alamiyorsaniz bir kenara birakin ve baska bir
sey deneyin. Belirli bir stratejiden olumlu sonuglar almaya baslar-
saniz, daha fazlasini yapin. istikrar ve inatgilik, kéti bir ¢okis stire-
cini atlatmanin anahtandr.
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CUZDAN PAYI OLUSTURMAK

Mevcut Miisterilere Satis Yapmak

ister cokiisten kurtulmak icin ugragin, ister zor bir kotaya ulasmak
icin calisin, mevcut musterilere satis yapmak nimettir. Clizdan
payi olusturmak hem sizin hem de sirketiniz igin iyi olabilir.

“Cuizdan pay!’, belirli bir misteri ile ne kadar is yaptiginiz 6l¢-
menin bir yoludur. Sirketinizin, trlnlerinizin/hizmetlerinizin bir-
kacimi kullanan bir musteride ylksek ciizdan payi bulunurken,
sirketiniz tarafindan retilen tek bir Grini kullanan ve rakiple-
rinizden bagka Urtinler alan bir musteri disuk bir clizdan payini
temsil eder.

Cesitli nedenden dolay yiiksek ciizdan pay: caziptir. ilk ve en
belirgin neden, daha yiiksek clizdan payinin bir misteriye bir¢ok
drin sattiginiz anlamina gelmesidir; bu da sizin i¢in daha fazla
satig ve isvereniniz icin daha fazla gelir demektir. ikincisi, belirli
bir misteri Griinlerinizden ne kadar fazla alirsa, size o kadar bagli
kalacaktir. Baska bir deyisle, sizden vazge¢me ve rakibinizi tercih
etme olasihd daha diisiiktir. Ugiinciisii, mevcut bir miisteriye
satmak, yeni bir misteriye satmaktan ¢ok daha kolaydir. Miiste-
rilerinize birden fazla Uriin satmiyorsaniz, cok kolay anlasmalari
kapatma firsatini gérmezden geliyorsunuz demektir.

Clizdan payi olusturmanin en basit yolu “¢apraz satis” yapmak-
tir. Potansiyel bir miisteriye satis yaptiginizda, onun igin ayni dere-
cede uygun bir/birkag baska Giriinden de bahsedin. Ayni anda bir-
den fazla Giriin satin almak igin indirim veya baska bir tesvik bile su-
nabilirsiniz. Upselling denilen teknik de clizdan payi olugturmanin
baska bir yoludur. Ana iriine eslik edecek sekilde tasarlanmis ek
urlin veya hizmetlerin satilmasi demektir. Yaygin satis secenekleri
arasinda bakim sdzlesmesi, garanti ve parcalar bulunur. Ornegin
lazer yazici satmak, ekstra kartus satisini da beraberinde getirebilir.
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ilk satis, miisterilerinizle clizdan pay olusturabilece@iniz tek
zaman degildir. Hatta sirketiniz yeni Griin gruplan ekledikge veya
yeni modeller sundugunuzda, miisterilerinize bu glincellemeleri
bildirmeli ve mevcut driinlerini yiikseltme firsatini kullanmalarini
onermelisiniz. Birgok miisteri, onlari en yeni tekliflerden haberdar
ettiginiz icin sizden olduk¢a memnun kalacak ve her birkag yilda
bir son modelleri almaktan mutluluk duyacaktr.

lletigimde kalmak

Mevcut migterilere yaklagik iig ila alti ayda hir ulagsmak en iyisidir.
Bu, miigteri sizden vazge¢meden 6nce sorununu ¢ézmeniz igin size
bir sans tanir; ayrica ona bir sey satmak i¢in harika bir firsat verir.

Mevcut bir musteriyi ek veya daha pahal bir Girlin satmak igin
aradiginiz anda satis konugmaniza basglamayin. Sonucta yeni bir
musteriye telefonda bir Uriin satmaya c¢alismazsiniz; 6nce tanis-
mak icin bir goriisme ayarlar, daha sonra satig konugsmasini yapar-
siniz. Satis konusmanizi mevcut bir miisteriye telefonda yaparsa-
niz, soyleyeceklerinizi gergekten dinlemeden sizi geri gevirebilir.

Dogrudan satis konusmasina baslamak yerine, miisteriye
mevcut Grdndnin durumuyla ilgili sorular sorun. Bilgi edinmek,
herhangi bir sorunu veya cevaplanmamis sorusu olup olmadigini
ogrenmek igin gergekten eseleyin. Yeni Uriinler sunmadan 6nce
bu sorunlari ¢ozmeniz gerekir. Mevcut sorunlar varsa, bu gergek-
ten clizdan payi olugturmaniza yardimci olur ¢linki zaman ayirip
sorunlarini ¢c6zmesine yardim etmek mdisterinin size minnettar
kalmasini saglar.

Mevcut sorunlan ¢ozdiikten sonra, aramanizin birincil nede-
ninden bahsedebilirsiniz. Konuyu agmanin ¢ok etkili bir yolu he-
sap incelemesi yapmay: teklif etmektir. Bunun ne demek oldugu-
nu sorarsa, bunun her misterinin Grinden/hizmetten mimkin
olan en yuksek fayday aldigindan emin olmak igin sundugunuz
bir hizmet oldugunu séyleyin.
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Clizdan Payi Olugturmak

Hesap incelemesi sirasinda misterinin Grini nasil kullandig,
Urindn sevdigi ve sevmedigi 6zellikleri ve ek hangi trtinleri kul-
landigi hakkinda sorular sorun. Buna, miisterinin isine yarayabi-
lecek diger (riinlere yonelik iyi bir 6neri yapmak igin ihtiyaciniz
vardir. Hesap incelemenizi, “Bugiinkii konusmamiza dayanarak,
X Griinlnun sizin i¢in son derece yararl oldugunu soyleyebilirim.
Bu, Y ve Z sorunlarini ¢6zer,’ diye noktalarsaniz, satis yonetiminizi
cok iyi bir sekilde gergeklestirmis olursunuz.

Mevcut misterilerle bulugmanin bir bagka yolu da yilda birkag
kez etkinlikler diizenlemektir. Miisteriler genellikle kendileri bazi
firsatlardan faydalanamazken yeni musterilerin bunlari kullan-
malarindan rahatsiz olurlar. Kuponlar, indirimler, kiiglik hediyeler
sundugunuz “miisteri takdir gini” ile bu egilimi tersine cevire-
bilirsin. Kartvizitleri aldigimizdan veya katihmcilardan iletisim bil-
gilerini topladiginizdan emin olun, daha sonra takip edip birkag
satisi kapatabilirsiniz.
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EKONOMIK DURGUNLUK DONEMINDE
SATIS YAPMAK

Zor Zamanlar Satis Gorevlileri igin de Zordur

ister yerel, ister ulusal, ister kiiresel olsun tiim ekonomilerin inis ¢I-
kiglan vardir. Ekonomi iyi durumdaysa piyasa satici tekeline girer;
yani talep yuksektir, bu nedenle (riinii satmak nispeten kolaydir.
Ekonomi iyi durumda olmadiginda dikkatli olun; artik talep diisiik
ve bir¢ok rakibinizin potansiyel misterilerinize satis yapmaya ¢a-
hstigr bir alici pazarindasiniz.

Ekonomik sorunlar, alici piyasasinin olusmasinin tek nedeni
degildir. Sirketiniz zorlu bir siiregten geciyorsa, 6rnegin rakip fir-
ma fiyatlarini diisiirmiis veya sektor genelinde potansiyel alicilar
korkutan bir skandal yasanmigsa kendinizi her satis icin hirpalar-
ken bulabilirsiniz. Alici piyasasi satig gorevlileri icin zorlayicidir,
¢linkl kontrolleri disindaki kosullar aniden islerini daha da zorlas-
tinr, Cogu satig gorevlisi kontrolii korumaya fazla odakl oldugun-
dan, bu tir bir durum gercek etkisinin ¢ok daha lizerinde hayal
kinkhd yaratabilir.

Ekonomide veya sektorde degisiklik yapamazsiniz, ancak eko-
nomiye olan tepkinizi degistirebilirsiniz. Dogru adimlari atmak, bu
kosullar altinda basanh bir sekilde satis yapmanizi kolaylastirir.

ilk olarak, miisteri aday arayisindan satis kapama siirecinize
dek tiim satis metodolojinize bir géz atin. Muhtemelen satis stra-
tejinizi diizenlemek ve daha etkili olmasini saglamak i¢in yapabi-
leceg@iniz seyler vardir. Genellikle alici piyasasi ne kadar kotdlesir-
se, gerekli sayida satig kapatabilmeniz icin o kadar fazla misteri
adayina ihtiyag duyarsiniz. Bu da olabildigince ¢ok musteri ada-
yiyla gériismek icin soguk arama ve diger miisteri arama siresi-
ni artirmaniz gerektigi anlamina gelir. Her zamanki hedefiniz her
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Ekonomik Durgunluk Déneminde Satis Yapmak

hafta 100 soguk ¢agr yapmak ise, onilintizdeki li¢ hafta icin 150
soguk ¢agn suresini bir kenara ayirn ve ardindan bu ¢agrilardan
kag tanesinin goriismeyle sonuglandigina bakin. Hala yeterli sayi-
da randevunuz yoksa, bir sonraki sefer ¢cagn sayisini haftada 200°e
yukseltin.

Daha sonra, alici piyasasi 6rnegin ekonomik durgunluk gibi
daha genig kapsamli bir sorundan kaynaklaniyorsa, miisteri aday-
lariniz da bunun etkisini hisseder. Muhtemelen ¢ok ¢alismak
zorunda kalacak ve finansal endise duyacak, stres olacaklardir.
Guvenlik, rahatlik ve yardimseverligi vurgulamak icin satig sunu-
munuzu yeniden yazin. Misteri adaylari endiseli olduklar igin,
kendinizi sorunlarini ¢dzmekte onlara yardim edebilecek biri ola-
rak tamtmak ilgi gekici olacaktir. Sunumunuzu degistirirken en az
yuzde 25 kisaltin; yogun misteri adaylari uzun bir sunumu dinle-
meye fazla istekli olmazlar.

Mdisteri adaylar zor zamanlarda genellikle ¢cok daha fazla fiyat
bilincine sahip olurlar, bu da biiyiik olasilikla bir¢ok indirim talebi
alacaginiz anlamina gelir. Boyle bir talep aldiginizda soyle diyebi-
lirsiniz: “indirim yapmiyoruz ¢iinkii standart fiyatimiz zaten suna-
bilecegimiz eniyi fiyat.”

Fiyat odakli1 miisteriler istemezsiniz

Fiyat1 diigiirmediginiz siirece sizinle ig yapmay: kesinlikle reddeden
mugteri adaylan korkungtur. Cogu durumda yapacagimz en iyi gey,
bu satiglardan uzaklagmaktir. Yiiksek maliyet bilinci olan miigteri-
lerin beklentileri yiiksektir ve siirekli daha iyi bir anlagma talebin-
de bulunarak sizi taciz ederler.

Misteri aday: indirim talebinde israr ettiginde, triiniin neden
gereginden pahali oldugunu disiindiigiinii tam olarak anlama-
hsimiz. Uriiniiniizii bir rakibin ayni ézellikleri tasimayan riiniiyle
karsilastinyor olabilir veya belki de yillar 6nce benzer bir Grinii
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almis ve fiyatlarin o zamandan beri ne kadar ytikseldigini bilmiyor
olabilir.

Bazen bir misteri almak ister, ancak gercekten fiyatinizi kar-
sllayamayacagini disiinir. Bu durumda, bir ¢6ziim bulmasina
yardimci olabilirsiniz. Su anda parasi olmayabilir, ancak ahsverisi
gelecek ayin butcesine sikistirabilir. Veya tam fiyattan taksitlendi-
rilmis bir 6deme plani sunabilirsiniz.

isletmeler arasi satis yapiyorsaniz ve 6zellikle yiiksek kaliteli ve
pahal Urun/hizmetler satiyorsaniz, daha karmasik bir alisverisle
karsi karstyasinizdir. Tlketiciler gibi isletmeler de finansal zorluk-
lara ahmlan kisitlayarak tepki verir. Bir CEO veya satin alma gorev-
lisiniikna etmek yerine, sunumunuzu biitiin bir satin alma ekibine
yapmak zorunda oldugunuzu fark edebilirsiniz. Bu karar vericile-
rin de daha yliksek birinden onay almasi gerekiyorsa, satis stireci
¢ok daha uzun strer. Bu, saglam bir satis plani olusturmanin her
zamankinden daha 6nemli oldugu anlamina gelir. Alici piyasasin-
da ortalama satig donglinuzuiin uzunlugu iki katina gikiyorsa, satig
etkinliklerinizi planlarken bunu g6z 6niinde bulundurmalisiniz.

Son olarak, zorlayici piyasa kosullarinda mevcut miusterilerini-
ze biraz daha fazla odaklanmanz iyi olur. Sonucta, genellikle ol-
dugu kadar ¢ok sayida miisteri aday portfoyu olusturamazsaniz,
sorunu ¢6zmenin tek yolu mevcut musterileriniz aracih@iyla daha
fazla pazar payi elde etmektir. Bu, misteri hizmetlerinin buyk bir
oncelik olmasi gerektigi anlamina gelir. Mevcut misterilerinize iyi
baktiysaniz, size oldukga yliksek bir gliven duyarlar ve sonug ola-
rak mevcut trinlerini yukseltmeyi, hatta birkag tane daha almay:
disunebilirler.
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KOTA SORUNLARINI NASIL COZERSIiNiz?

Kotaniz Ulagilamazsa

Ne kadar yetenekli olursa olsun, neredeyse her satig gorevlisi sa-
tis kotasinda ciddi bir sekilde geride kaldigini hissetmistir. Ne ka-
dar geride oldugunuzu fark ettiginizde paniklemek ¢ok kolaydir,
ozellikle satis yoneticiniz tepenizde dikiliyorsa (¢linkii onlarin da
kotalari da vardir!).

Ancak paniklemek ¢6zim degildir. Bu durumla basa ¢ikmanin
eniyiyolu, oldugundan daha akillica ve hizl calismaktir. Satis hat-
tina ¢ok fazla sayida musteri aday: almak, bir sonraki kota déng-
suinde bu tir bir sorunla karsilasma olasihginizi kesinlikle azaltur,
ancak beladan kurtulmak igin yeteri kadar soguk satis yapmaya
zamaniniz olmaz. Ancak son teslim tarihi hizh bir sekilde yaklasir-
ken ve gercekten geride kaldiginizda tek bir olasi ¢6ziim vardr:
normal satig déngusiini kisaltmak.

Her sirketin ve her sektorun satis donglsuniin uzunluguna
gore belirli bir ritmi vardir. Ayni sirketteki bazi satis gorevlilerinin
satis donguleri biraz daha uzun veya kisa olabilir, ancak satis ekibi-
nin misteri tabaninin ve Griniiniin dogasi geredgi bir tutarhhk s6z
konusudur. Bu donguiyu buylk olctide kisaltmaniz gerekiyorsa,
yaklagiminizda yaratici olmaniz gerekir.

Bu caresiz anlarda baslayacaginiz yer mevcut misterilerinizdir.
Umarim onlarla iletisimde kalmis, sorunlarini g6zmelerine yardim-
c1 olmus ve iyi niyetinizi géstermissinizdir. Oyleyse, simdi kazandi-
giniz kredileri kullanma zamani! Musterilerinizi tek tek arayin ve
referans isteyin. Satis hedeflerine ve Griiniinlizun niteligine bagh
olarak, mevcut misterilerinize daha pahali veya ek urtnler sata-
bilirsiniz.

Ardindan durmus satislarinizla temasa gegin. Kuskusuz, don-
guiniin ortasinda kaybolmus gibi goriinen satislariniz vardir. Bu
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potansiyel musterilerle iletisime gecip gorusun. Satisi neyin en-
gelledigini ve engeli kaldirmak i¢in yapabileceklerinizi anlamaya
¢ahsin. Bu mutlaka biiyiik bir indirim teklif etmek anlamina gel-
mez; genellikle bu tiir musterilerin itiraz fiyatla ilgili degildir. Asla
hile yapmayin; diirlist olmamak son derece etik disidir ve sizi kota-
niza ulasamamaktan ¢ok daha koti bir belaya strukler.

Son olarak, aglarinizlailetisim kurun. Cogu insanin bir dizi des-
tek grubu vardir; is baglantilari, is arkadaslari, aile, arkadaslar vb.
Kar kiireme makinenizi devamh 6diing alan komsunuzu, teknik
destek departmanindaki arkadasinizi, bir amcaniz, LinkedIn'deki
gruplarinizi ve akliniza gelebilecek diger herkesi arayip bir iyilik
yapmalarini isteyin. Eger ticaret odasinin veya bir yerel grubun
Uyesiyseniz, oniimiizdeki birka¢ gin icinde herhangi bir etkin-
likleri olup olmadigini 6grenin. Ya da ofislerini arayin ve yardim
isteyin! Bazi fikirleri olabilir veya sizi almaya hazir birkag kisiye
yonlendirebilirler.

Uzun vadeli diizeltmeler

Tekrar tekrar kotamzin gerisinde kaliyorsamz ya kotanizda ya da
satig faaliyetlerinizde bir sorun vardur. fkinci durumda, en iyisi uzun
vadeli diizeltme aragtirmamizi artirmaktir. Ne kadar ¢ok potansiyel
bulursamz o kadar ¢ok satig kapatabilirsiniz, bu kadar basit.

Mevcut krizi atlattiktan sonra, o kotlii donemden nasil ¢iktigi-
nizi belirleyin. Henliz yapmadiysaniz, etkinliklerinizi gézden ge-
cirmeye baslayin ve tretken olmadiginiz alanlar olup olmadigina
bakin. Elbette, zor durumunuz sirasinda size yardimci olan herke-
se tesekkir notu veya hediye gonderin.

Kotanizin ulasilamaz oldugunu diisiiniiyorsaniz, satis yonetici-
nizle gorusebilir ve kotanizin gelecekte diizeltilmesini saglayabi-
lirsiniz. Yoneticinize yaklagmanin en iyi yolu ekibi bir araya getirip
bir grup toplantisi ayarlamaktir.
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Bunu yoneticinizle yaptiginiz bir satis konusmasi olarak diisu-
nin; bu durumda, basarili bir satis icin yoneticinizi kotanizin ger-
ceklestirilemeyecek kadar yiiksek olduguna ikna etmeniz gerekir.
Toplantiya baglamadan once ge¢mis performansiniza dair sayila-
r, ekonomik yavaglama gibi dis sorunlara dair bulabildiginiz tim
kanitlan ve son satis faaliyetlerinizle sonuclarninin agiklamalarini
toplayin. Miimkiin oldugunca spesifik olun. Mesele, yoneticinize
kotaniza erismek icin elinizden gelen her seyi yaptiginizi ve yine
de isabet edemediginizi gostermektir.

Bliyuik sirketlerde satis kotalari genellikle (ist yonetimden biri
tarafindan belirlenir. Kotalar, genellikle sirket capinda belirlenir ve
alan, bolge ve belki de ge¢mis satis performansina dayali ayarla-
malara dayanir. Bu durumda satis midiiriiniiz fazla bir sey yapa-
magz; yine de dnce ona gitmelisiniz, bdylece onu yetkili gormiyor-
mugsunuz gibi goriinmezsiniz. Aslinda satis midiiriiniz, gercekgi
olmayan kotanizdan kurtulmak icin tst yonetime nasil bagvuraca-
giniz konusunda size en iyi tavsiyede bulunacak kisidir.

Satis sayilarinizi etkileyen sorun gegiciyse, tist yonetimden ko-
talarinizi diistirmesini istemek pek de yardimc olmaz, ¢linki ka-
bul etseler bile sirketin diizenlemeleri yapmasi zaman alir. Ancak
sorun siiregelen bir sorunsa, degisiklik icin lobi yaparak kaybede-
cek bir seyiniz yoktur.
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YONETIME GECMEK

Bir siire satis yaptiktan sonra, isin yonetim tarafina gegmeyi du-
sunebilirsiniz. Satis middrleri, dogal bir kariyer hamlesi olacak
sekilde, genellikle en iyi performans gosteren satig gorevlilerin-
den secilirler. Bununla birlikte, satis yonetimi satisin kendisinden
oldukca farkl bir diisiince yapisi gerektirir. Gegis yapmadan énce,
neye gectiginizi anlamak énemlidir. Ozellikle iyi bir satis midiiri
olabilmek icin gerekli beceri ve 6zellikler, iist duzey satis gorevli-
leri tarafindan gelistirilen beceri ve 6zelliklerden oldukga farkhdir;
bu da ikisi arasindaki gegisi oldukca zorlastirir. Ornegin, satis yo-
neticileri icin en dnemli gorev satis ekiplerine rehberlik etmektir;
bu bir siiredir satista calisan insanlarda dogal olarak bulunan bir
sey degildir. Satis yoneticileri bazi kaginilmaz zorluklarla karsi kar-
slyadir; ne olacagini bildiginizde, bu zorluklarla basa ¢ikmak igin
bazi stratejiler gelistirebilirsiniz. Son olarak, satis gorevlileri kendi
zorluklanylailgili yardim icin size gtivenirler. Onlari hayal kirikhgi-
na ugratirsaniz basarili olmazlar; bunun da bedelini siz 6dersiniz
¢linkl satig miidiri olarak geliriniz satig ekibinizin ne kadar iyi
performans gosterdigine baghdir.
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SATIS YONETiMiNiN PRENSIPLERI

Sicramadan Once Bunlari Bilin

Satis yoneticisi, bir satig ekibine liderlik etmekten ve yonetmek-
ten sorumlu kisidir. Bir satig yoneticisinin sorumluluklari genellikle
(ancak her zaman degil) sunlari icerir:

¢ Kota belirlemek

e Satis planlan olusturmak

e Satig bolgeleri atamak

¢ Satis ekibinin Gyelerine danismanlik yapmak
e Satis egitimi vermek

e Satis elemanlarini ise almak ve isten ¢ikarmak

Biyiik sirketlerde satis kotalari ve planlari genellikle genel y6-
netim tarafindan belirlenir ve satis miidiriiniin ana sorumlulugu,
satis gorevlilerinin bu kotalara ulasmasidir.

Bazi satis yoneticileri diger departmanlardan satisa gegmistir,
ancak ¢cogu yonetici rolline terfi etmis basarili satig gorevlileridir.
Bir sirket yeni bir satis miidiirl almaya hazir oldugunda, genellikle
mevcut satis ekiplerindeki en iyi satig elemanlarina bakar. Sonug-
ta bu satis gorevlileri satis siirecine ve Urlinlere zaten asinadir ve
bunlari etkili bir sekilde satma deneyimleri de vardir. Neden ekip-
ten sorumlu olacak kisi bunlardan biri olmasin?

Satis gorevlilerine gelince; cogu yonetime gegmeyi satig kari-
yerleri yolunda atilmig bir sonraki adim olarak gérir. Sonugta, ter-
fi teklifi almak bir iltifattir ve bunu reddetmek zordur. Ancak bu
satis gorevlileri genellikle bu degisiklikten dogacak sorunlari g6z
oniinde bulundurmazlar.
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GECi$ ZORLUKLARI

Satig gorevlisi pozisyonundan satis midurligine terfi etmek her
kosulda zordur. Birini yildiz satig gorevlisi yapan seyler, iyi bir yo-
netici yapan ozelliklerden ¢ok farkhdir ama yonetici roliine gegen
bircok satig gorevlisi bu gercegdi kavrayamaz. Herkes dogal olarak
degisime direnir (bu, satislar bu kadar zorlastiran seylerden biri-
dir!); isinde her zaman basarili olan bir satis gorevlisi, yolunda gi-
den bir seyi degistirmeye daha az istekli olur.

Satig yoneticilerinin de kotalar: vardir

Bir satig mudiriniin geliri buyik 6l¢tide ekibinin kag satig yaptig-
na bagh oldugundan, satig midurleri ¢aliganlarina olduk¢a bagim-
lidir. Kontrol altinda olmay: tercih eden eski satig gérevlileri igin bu
gercekten zor olabilir. Satis yénetimi, rehberlik saglama ve mikro
yonetim arasinda bir denge saglamay: gerektirir.

Satis ekibinden biri satis midiiri olarak secildiginde ve yeni
patron olarak tanitildiginda, isler cok daha karmasik hale gelir.
Yeni mudir muhtemelen en az birkag yildir ekipteydi. Simdi ona
rapor veren insanlarla ayni pozisyonda calistyordu. Bircok satis
ekibi cok yakinlasir ve satis gorevlileri genellikle kendi aralarinda
sosyallesir, biiyiik satislardan 6viiniir ya da patronlarindan sikayet
ederler. Ayni zamanda ekipler oldukga rekabetci olabilir, bireysel
satig gorevlileri birbirlerine glivenmeyebilir. En kotii durumda, bir-
birlerini sabote etmek icin bile calisabilirler.

Satis ekibinizin diger liyelerine yakinsaniz, yonetici roliine geg-
mek bu iligskiyi nemli oranda degistirmenizi gerektirir. Patronlari
olarak, sirket hakkinda olumsuz gézlemlerde bulunmak veya ofis
dedikodularini paylasmak icin artik onlara katilamayacaksiniz. Her
takim uyesi ile ayr ayri gériismeli ve muhakemenizi agiklamalisi-
niz, bdylece tutumunuzdaki degisim onlari sagirtmasin. Ancak ¢ok
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sansh degilseniz, satis gorevlileriyle olan arkadashklarinizin cogu
basit profesyonel iliskilere donusecektir. Bu sizi rahatsiz edecekse,
yonetim pozisyonunu kabul etmeyin.

Eski takim arkadaslarinizin bakis agisindan distniin. Bir an
arkadas gibi davraniyorsunuz ve bir sonrakinde ¢ok farkh tepki
veriyor ve yeni pozisyonunuzda edindiginiz bilgileri, dedikodu
yapmay! veya paylasmayi reddediyorsunuz. Satis gorevlileri de
herkes gibi degisime karsidir ve mantiken neden farkli davrandi-
giniz1 anlasalar bile, yine de duygusal olarak ¢ok sinirlenebilirler.
Satig gorevlileriniz s6yle diisiiniiyor (veya hatta bunu birbirlerine
soyllyor) olabilir: “Terfi Jane’in aklim basindan aldi. Artik bizimle
takilmak istemiyor ve midir oldugu icin bizden daha iyi oldugu-
nu dusinuyor.’

Satis ekibiniz rekabetciyse, probleminiz farkli ama ayni dere-
cede zor olacaktir. Ekibinizdekiler sizi bir rakip, hatta bir diisman
olarak gorebilirler. Ancak iyi bir yonetici olarak islev gérmek igin,
onlarin sizi mittefik olarak gérmelerini saglamalisiniz. Satis go-
revlilerinizin her biriyle gliven iliskisi kurmak biraz zaman alir, bu
yuzden sabirli olun. Kendinizi takima kanitlamanin en iyi yolu,
ummalanini istediginiz mittefik gibi davranmaktir. Oneri ve fikir-
lerini sorun, miimkinse bunlar uygulayin. Aldiginiz bir 6neri ise
yararsa, size fikri veren satis gorevlisini digerlerinin 6niinde tak-
dir edin; basansiz olursa da sugu siz Gstlenin. Bu adil gelmeyebilir,

onemli bir parcasidir.

ILETiSIM BECERILERI

Bir satis midirinin basarili olmasi icin olaganisti iletisim be-
cerilerine ihtiyaci vardir. Satis planini, kota sistemini ve gelir ya-
pisini anlayip satis ekibine net bir sekilde agiklayabilmelidir. Satis
elemanlarinin ihtiyaclarimi da bilmeli ve bu ihtiyaclari yonetime
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iletmelidir. Cogu satig gorevlisi zaten iyiiletisim becerilerine sahip
oldugundan, bu muhtemelen sorun olmaz; ancak yonetime geg-
menin satistan vazgecebileceginiz anlamina gelmedigini unut-
mayin, yalnizca harici olarak degil dahili olarak (lst yonetime ve
satis ekibinize) satis yapacaginiz anlamina gelir.
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iYi BiR SATIS MUDURU NASIL OLUR?

Yénetimin Basarisiigin En Onemli Ozellikler

Hala satis midiri olmak istiyorsaniz pozisyondan ne bekleyece-
ginizi anlamalisiniz; boyle bir pozisyonda basarili olmak icin gere-
ken yeteneklere sahip olup olmadiginizi diislinmeniz gerekir.

TAKIM OYUNCUSU MUSUNUZ?

Bircok Ust dlizey satis gorevlisi yalniz calismay: tercih eder. Tele-
fonda veya yolda kendi miisteri adaylarini takip etmeyi ve bagim-
sizhk duygusunu severler. Ancak satig yonetimi, giin boyu baska-
lanyla yakin calismayi gerektirir. Sadece ekibinizle ¢alismakla kal-
maz, ayni zamanda Ust yonetime diizenli olarak rapor vermeniz
de beklenir.

Satis elemanlariniz i¢in bir rehber olmak muhtemelen isinizin
en 6nemli pargasidir. Rehberlik, bir satig gorevlisinin nerde yanlis
yaptigini ve nasil daha diizeltecegini gostermek igin en iyi aragtir.
Rehberlik genellikle satis ile ayni tiirden becerileri gerektirir; satig
elemaninasadece sorunun ne oldugunu anlatmak yerine, onu so-
runu belirlemeye ve ¢c6zmeye yonlendirmeniz en iyi sonucu verir.

iYi BIR DINLEYiCi MiSiNiz?
iyi dinleme becerileri bir satis gorevlisi icin oldugu kadar satis mii-
dirii icin de oldukca 6nemlidir. Satig ekibinizin basarisi i¢in nihai
sorumluluk sizdedir. Ne oldugunu bilmezseniz, gercekten ciddi-
lesene kadar sorunlan oldugunu fark edemezsiniz; bu noktada
patronunuz muhtemelen tepenize dikilmis olur. Satis gorevlileri-

nizi yakindan takip edip sizinle konusmalari igin tesvik ederseniz,
sorunlar henliz 6nemsizken onlari fark edebilirsiniz.
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BASKALARINA GUVENEBILIR MIiSiNiz?

Satig gorevlileri kendi kotalarindan sorumludur. Bir satis elemani
satig yapamazsa ekonomiyi suglayabilir ya da sanssizhgindan ya-
kinabilir ama kendi takimini suglayamaz. Ancak satis yoneticileri
icin hedefler yonettikleri insanlarin ne kadar iyi tirettiklerine bagh
olarak belirlenirler. Satis miidurl ancak ekibi basarili olursa basa-
rih olur. Bu rahatsiz edici bir duygu olabilir, 6zellikle her durumu
kontrol altina almaktan hoglanan eski satis gorevlileri igin.

Ekibinizin bir Uyesinin g6ze batan bir hata yaptigini gérdiigu-
niizde, onu bir kenara ¢ekip dayanilmaz olan isi devralma diirti-
siine direnmeli ve hatasindan ders cikarmasina izin vermelisiniz.
Benzer sekilde, satis elemanlarimzi kendi hatalarinin sonuglarin-
dan kurtaramazsiniz. Daha iyi birer satis elemani olmalarinin tek
yolu, cuvallamalarina ve daha sonra tekrar ayaga kalkmalari igin
sans vermenizdir.

SIRKET iNSANI MISINIZ?

Bir satig yoneticisinin en dnemli gorevlerinden biri, Ust yonetim-
den ve satis ekibinden list yonetime bilgi akisi saglamaktir. Komis-
yon planinda, yeni bir triinde bir degisiklik veya bir bolge reviz-
yonu olmasi durumunda, satig miidiirii bunu satis ekibine agik-
lamak zorundadir. Ancak sadece agiklamak yetmez, aslinda bu
degisiklikleri ekibine satmasi gerekir. Ekip yonetimin politikalarini
begenmez veya kabul etmezse, ciddi bir sorun olacaktir ve bunun
olmasini dnlemek satis yoneticisine baghdir.

Orta yonetim

Satig yoneticileri birer orta yoneticidir. Bu, onlara rapor veren kigi-
lerle tist yénetim arasinda olduklar1 anlamina gelir. Her iki tarafin
ihtiyaglarim dengelemek oldukg¢a zor olabilir.
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iyi Bir Satis Miidiir(i Nasil Olur?

(BiR SURU) TOPLANTIYLA
UGRASABILIR MIiSiNiz?

Cogdu satisci satis toplantilarindan nefret eder, ama satis yonetici-
lerinin birgok toplantiya katilmalari gerekir. Bir satis midiirii sade-
ce diizenli satis toplantilan yapmakla kalmaz, ayni zamanda ekip
dyeleri ile birebir toplantilar, pazarlama departmaniyla veya (st
yonetimle vb. toplantilar yapmak durumundadr.

BUYUK RESMi GOREBILIiYOR MUSUNUZ?

Bir satis gorevlisi kendi kotasindan ve hesaplarindan sorumludur.
Fakat satis yoneticileri tiim ekibin ihtiyaglarini karsilamahdir. Bir-
kag satig gorevlisinin ayni anda yardiminiza ihtiya¢ duymasi ger-
¢ek bir sorun olabilir. Kota olusturma, satis planlari hazirlama ve
o6ngoride bulunma gibi analitik diisinme ve organize olma bece-
risi gerektiren isler de satis miidiruniin sorumlulugundadir.

DAYANIKLI MISINIZ?

Bir satis gorevlisi zorluk ¢ekiyorsa duygusallagmasi normaldir. Bu
yuzden duygularinizi kontrol altinda tutmaniz ok 6nemlidir. S6y-
lediklerini kisisel algilamadan igini dokmesini saglamalisiniz. Ha-
yal kirikliklan ortaya doktiikten sonra onu bir ¢6ziime yonlendi-
rebilirsiniz. Fakat sinirlenirseniz, toparlanmasini zorlastinrsiniz. lyi
performans gostermeyen bir satis gorevlisini kovmaktan tutun,
yoneticiyle konusmakta israrci hirgin bir misteriyle ugragmaya
kadar muhtemelen baska sikintili durumlarla da karsilagsacaksiniz;
bu durumlara ¢6ziim bulmaniz icin kontrollinlizii kaybetmeme-
niz gerektigini goreceksiniz.
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SATIS GOREVLILERINE NASIL
REHBERLIK EDILIR?

Yol Gosterin

Satis ekibine rehberlik yapmak, satig yonetiminin en énemli go-
revlerindendir. Siz ve satis elemanlariniz hangi becerilerin ve si-
reglerin gelistiriimesi gerektigini anlayabilir ve bu dogrultuda bir
plan olusturabilirsiniz. Bu ayni zamanda eski satig gorevlileri i¢in
satig yonetiminin en zorlayici yonlerinden biridir, ¢linkii satista ba-
sarili olan insanlar genellikle dogal birer rehber degildir.

Bir seyler ters gittiginde, disandan bakan bir géziin sorunun
sebebini bulmasi genellikle daha kolaydir. Ornegin, randevu al-
mak i¢in miicadele eden bir satig elemani satis konusmasinin ar-
tik eskidigini ve bir robot gibi konustugunu fark etmeyebilir. Satig
midird olarak hem sorunu tanimlamak hem de ¢6zmesine yar-
dimci olmak igin o pozisyonda bulunuyorsunuz.

Etkili satis rehberligi dért adimh bir siiregtir. ilk olarak, son
zamanlardaki performansini gézden gecirmek icin bir satis go-
revlisiyle birlikte oturur ve zayif yonlerini saptarsiniz. ikincisi, bu
sorunlu alanlan diizeltmek icin bir plan yaparsiniz. Ugiinciisi, iki-
niz de bu planin her adimini belirli bir zaman dilimi iginde gergek-
lestirmeyi taahhit edersiniz. Son olarak, planin satis gorevlisinin
performansini artirmasina yardimci olup olmadigini gérmek ve
sonraki adimlar konusmak igin s6z konusu zaman araliginin son-
rasinda gortigmeyi planlayabilirsiniz.

Satis gorevlisinin performansini inceleyebilmeniz i¢in, s6z ko-
nusu satig gorevlisinin dogru metriklerini bilmeniz gerekir. Hangi
satis faaliyetlerini gerceklestirdigine ve bunlardan hangi sonuglar
aldigina dair kesin veriler olmadan, bu ay neden bir 6ncekinden
kotii veya iyi performans gosterdigini anlayamazsiniz.
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Satis Gorevlilerine Nasil Rehberlik Edilir?

Satis metriklerine bakarak satig siirecinin hangi asamasinin
sorun yarattigini daha kolay anlayabilirsiniz. Ornegin, ¢ok say-
da soguk arama yapiyor, bunlarin 6nemli bir kismin gériismeye
donusturiyor fakat toplam satisi diisiikse, satis sunumunda veya
kapanista bir sorun var demektir. Ondan hem satis konusmasini
hem de en sevdigi kapanig yontemini (tercihen canlandirma ya-
parak) gostermesini isteyin ya da birkag goriismesinde onu gizlice
izleyin, cok ge¢meden sorunun hangisinde oldugunu anlarsiniz.

Sorunun ne oldugunu 6grendikten sonra, ¢6ziim bulmaniz ge-
rekir. Bir¢ok satis miidiirli, bu noktada “patron moduna” girer ve
satis temsilcisine sorunu kendi basina ¢ozmesine yardim etmek
yerine, tam olarak ne yapacagini sdyleme hatasina diser.

Kendinizi bir an icin o satis elemaninin yerine koyun. Uriini-
nizd almasi igin potansiyel bir miisteriye emrivaki yaparsaniz yal-
nizca size kargl ¢ilkmaz, ayni zamanda tam bir pislik oldugunuzu
distinir. Satig gorevlisi size tam olarak bu sekilde tepki vermeye-
cektir, sonugta patronusunuz; ama ozellikle diisiik performansiy-
la ilgili bir konuda emir almaya da razi olmayacaktir. Bu ylizden
sorunu nasil ¢ozecegini soylemek yerine, satis temsilcinizi kendi
basina bir ¢6ziim bulmaya tesvik edin ve ardindan bu ¢6ziimii de-
gerlendirin. Bu ¢6ziimii kendisi buldugu icin plani sahiplenecek
ve buna bagl kalmak konusunda ¢ok daha istekli olacaktir.

Sokratesci yontem

Eski Yunanlh filozof Sokrates, 6grencilerine soru sorarak ve cevap-
larinm bulmalar i¢in onlar tegvik ederek 6gretirdi. Bu yaklagim gii-
niimiizde hila en saygin 6gretim yoéntemlerinden biridir ve satig
elemanlarina rehberlik yapmak i¢in de harika bir yoldur.

Uclincii adim, satis yéneticilerinin atlama olasih@ en yiiksek
olan adimdir; bu nahos bir durumdur ¢linki siirecin 6nemli bir
parcasidir. Taahhiit, bir dizi agik¢a tanimlanmis adim ve her agsama
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icin belirlenmis bir tamamlanma tarihi olmadan, planiniz daha acil
isler sebebiyle siirekli ertelenir. Sonug olarak, satis gorevlisi bu so-
runu ¢ozmede ilerleyemeyecek, siz de gelecek ay ayni tartismayi
yeniden yasayacaksiniz.

Son adimda planin ne kadar iyi isledigini, ydritilmesinin
zorluk derecesini, ayni plani mi yoksa yeni bir sey mi denemeniz
gerektigini ya da bu sorunun ¢o6ziildiigini mi beyan etmeniz
gerektigini gorusmek lizere birebir toplantilar ayarlayabilirsiniz.
Daha karmagsik sorunlar igin, satis elemaninin ilerlemesini izlemek
Gzere planin farkh asamalarninda birkag kisa toplanti yapmak iste-
yebilirsiniz.

Son toplantida, planin iyi isleyip islemedigini ve ise yaramama-
st durumunda neyin yanlis gittigine dair satis gorevlisiyle ayni fi-
kirde olmaniz 6nemlidir. Satis elemaninin sayilarini artirmada kay-
dettigi ilerlemeyi agik¢a ve yliksek sesle belirtmeniz de 6nemlidir.
Satig gorevlileri 6vgu aldiklarinda gelisirler; hak ettikleri 6vguyii
verirseniz, sorun lzerinde ¢alismaya ve gelecekteki sorunlarla
basa ¢ikmaya ¢ok daha fazla istek duyarlar.

Satis ekibinizin her liyesiyle zaman gegirmeniz 6nemli olmakla
birlikte, gercekte zamaninizin ¢ogu, hedeflerine ulagsmada en faz-
la sorun yasayan satis elemanlanyla gegecektir. Yine de ekibinizin
her liyesinin ayda en az bir rehberlik seansi aldigindan emin olun.
En iyi performans gosterenlerin bile gelistirmeleri gereken bir
yonleri vardir, yolun yarisindaki satig gorevlileri de terfi konusun-
da tesvik edilebilirler.
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YAYGIN SATIS YONETiMi ZORLUKLARI

Nasil Ustesinden Gelirsiniz?

Satis yoneticileri, calistiklar her sirkette hemen hemen ayni temel
sorunlarla karsilasirlar. Cogu isletmede bu sorunlarin hig degilse
birkagi vardir, bu nedenle onlarla nasil basa ¢ikilacagin bilmek bir
satis yoneticisinin sorunlari czmesinde etkilidir.

AZ YA DA SIFIR EGITiM

Yoneticiler genellikle satis ekibinde en ¢ok satan saticiyi liderlik
pozisyonuna ylkseltmenin, satis yonetimi egitimi vermeleri ge-
rekmedigi anlamina geldigini diistintrler. Maalesef satig egitimi,
satis yonetimi egitimiyle ayni sey degildir. iyi yénetmek, satis ko-
nusunda uzman birinin aralarindaki farki anladiktan sonra hizl bir
sekilde kavrayacak olmasina ragmen, satistan tamamen farkh bir
dizi beceri gerektirir.

Nasil Basa Cikilir?

Sirketiniz herhangi bir yonetim egitimi vermeden sizi satis yoneti-
cisi roliine sokmugsa kendi gobeginizi kendiniz kesmeniz gerekir.
Uygun bir kurs bulmak icin arastirma yaparak ise baslayin, ardin-
dan patronunuzdan sirketin sizi bu kursa géndermesini isteyin.
Sirket bunun icin 6deme yapmayi reddederse masraflan karsila-
maniz gerekebilir; isinizi daha iyi ve daha kolay gergeklestirmeni-
ze yardimai olacaksa buna degerdir.

YANLI$S SORUMLULUKLAR

“Satis midird” unvanina sahip birgok is aslinda biraz satis, biraz
pazarlama ve biraz da idari yonetim birlesimidir. Satis ile ilgili tim
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belirsiz isler satis midduriine kalr ve satis midiri zamanini satis
departmanini yonetmek yerine diger bolimlerle kampanyalari
koordine etmek, list ydnetime sunumlar yapmak, evrak isleri yap-
mak ve rapor yazmak gibi islerle harcar.

Nasil Baga Cikilir?

Kendinizi bu durumda bulursaniz, yapacaginiz en iyi sey, gesitli is-
lere ne kadar zaman harcadiginizi hesaplayip patronunuza (mim-
kiinse cizelgeler ve grafikler ile) bilgi vermektir. Satig yonetimi
sorumluluklarina daha fazla odaklanmaniz gerektigini agiklayin.
Daha sikici gorevleri yapmak Uzere bir asistan ise almak sorunu
¢6zmek icin yeterli olabilir.

TPS raporlarini unutun

En 6nemli tg¢ satig yonetimi gérevi satig planlamas: yapmak, satig
elemanlariniza rehberlik etmek ve durmug anlagmalan canlandir-
mak vb. sorunlara yardima olmaktir. Tam atanmig gérevlerinizi
yerine getirmek i¢in zamaniniz yoksa, énce bu i¢ini yapin ve di-
gerlerini araya sikigtirmaya ¢aligin.

HAREKET KISITLILIGI

Cogdu orta diizey yonetici gibi satis yoneticileri de satis ekipleri-
ni yonetmekten sorumludur, ancak st diizey yoneticilere rapor
verirler. Bu tipik orta yonetim yapisi, satis yoneticilerinin ise 6zgi
bazi gorevleri yerine getirmeden 6nce (st yonetimden onay al-
masi gerektigi anlamina gelir.

Ornegin, ekipteki bir satis elemani daha fazla egitime ihtiyac
duydugdu, kéti bir bélgeden sorumlu oldugu veya isi yapamadi-
g1 icin basarisiz oldugunda, sorunu nasil ¢cozebilecegini bilse bile
satis yoneticisinin uzun sireli bir onay siirecinden gegmesi gere-
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kebilir. Bu arada satig gorevlisinin kot performansi ekibin genel
durusuna zarar verir ve satis miduriiniin de sayilarini diisiirdr.

Nasil Baga Cikilir?

Bazi “eylem planlar” gelistirmek ve patronunuzun onayini nce-
den almak, bir kriz sirasinda ¢6ziimiin hizlandiriimasini saglaya-
bilir. Temel bir satig egitimi programi igin zaten yonetici onayiniz
varsa, ihtiyaciniz olan tek sey plani gerektigi gibi kullanma iznidir.
Ayrica bu tiir programlari finanse etmek icin biitce talep etmeniz
gerekir; talebiniz ne kadar diisiik olursa onay alma olasiiginiz o
kadar artar, bu nedenle yaygin satis sorunlarini diizeltmek igin
mimkiin olan en ucuz yolu bulmaya ¢alisin.

BiLGi EKSIKLiGi

Satis yoneticileri, satig ekibinin ne kadar miisteri adayi aldigini, kag
tane satis kapattiklarini ve kotalarina ulasmalarina ne kadar yakin
ya da uzak olduklarini kesinlikle bilirler. Ancak miisteri adayi liste-
sini aldiklan an ile satisi kapattiklari an arasindaki siire¢ genellikle
gizemlidir. Satis miduirleri satis elemaninin bireysel siirecini net
bir sekilde anlamazlarsa, o kisinin verimliligi diistiiglinde sorunu
bulmakta sorun yasarlar. Bilgiyi saklayan sadece satis gorevlileri
degildir; Gist yonetim de gelir planlarinda, kota sisteminde vb. ya-
pilacak degisiklikler hakkinda sizi bilgilendirmeyebilir.

Nasil Basa Cikilir?

iyi bir msteri iliskileri yonetimi (CRM) sistemi, satis gorevlileri sa-
tis ilerledikce kayitlarint glincelleme konusunda bilingli olduklan
siirece, siireci izleme faaliyetlerine yardimci olabilir. Bir diger ola-
silik, satis ekibi icin aktivite hedefleri belirlemektir. Ornegin, her
satis elemani her hafta yiiz soguk ¢cagri yapmal ve bes goriisme
ayarlamalidir, cagrilar ve goriismeler kaydedilmeli ve her cuma
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satis midirine teslim edilmelidir. Son olarak dizenli rehberlik,
problemleri biiyliimeden yakalamanin iyi bir yoludur.

Ust yénetimin planlar hakkinda bilgi sahibi olmak biraz daha
zordur. Sizi bilgilendirecek bir "kdstebek” edinmeye ¢alisin. Bunu
basaramazsaniz, yoneticilerin birkag idari asistaniyla arkadas olun.
Asistanlarin sizden daha fazla bilgi sahibi olmalar muhtemeldir;
genellikle minnettarh@iniz ve ara sira 6gle yemegi ismarlamaniz
karsihginda bilgi vermekten ¢ekinmezler.
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TAKIMINIZI NASIL BASARIYA
GOTURURSUNUZ?

Satis Calisanlarinizi Zirveye Cikarmak

Satig cok stresli bir istir. Satig elemanlariniza ne kadar ok destek
verirseniz, basarili olmalan o kadar kolay olur. Ayrica geliriniz de
satig ekibinizin verimliligine bagh oldugu igin, onlara yardim et-
tiginiz icin bolca ddiillendirilirsiniz. Ozellikle satis elemanlarinin
genellikle sorun yasadigi dort alana dikkat edin.

GUVEN EKSIKLIiGI

Satis gorevlileri, her glin (bazen her saat) reddedilirler. Bu, bir siire
sonra en deneyimli satig elemaninin bile enerjisini tiiketebilir; yeni
satig gorevlileri ise genellikle bununla basa ¢ikmakta zorlanirlar.
Arama yapmaktan kaginmak, “insanlar tiriinlerimizle ilgilenmiyor,”
gibi olumsuz iddialarda bulunmak ve satis disi etkinliklere olabil-
digince fazla zaman harcamak giiven eksikliginin bazi gosterge-
leridir.

Satis gorevlilerinize 6zgliven hediye edemeseniz de, bunu
kendi baslarina kazanmalarina yardimci olabilirsiniz. Zorluk ceken
satis elemaninizla bir rehberlik oturumu planlayin ve satislarini
iyilestirmek icin kullanabilecedi birkag fikri beyin firtinasi yapmak
icin kullanin. Satis gorevlileriniz 6nerileriniz ve stratejileriniz konu-
sunda gliven gelistirirse, satig faaliyetlerinin sonuclari konusunda
daha iyimser olurlar; bu da basaril olma olasihklarini artirir. Bu ba-
sari kendilerine olan glvenlerini gelistirmelerini saglar.
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SiZE BAGLILIK

Tabii ki bir 6nceki yaklasimin geri tepme olasihigi da vardir. Satig
gorevlileriniz blydileyici bilgeliginizden o kadar etkilenmis olabilir
ki, kendi baslarina herhangi bir sey yapma konusunda isteksizdir-
ler. Bu tir satig gorevlileri sizden gorismeleri dinlemenizi, goris-
melerine diizenli olarak gelmenizi ya da onlar i¢in diizenli olarak
satislarin kapatmanizi isteyebilir.

Zor musteri adaylan igin ara sira yardim etmek iyidir, ancak
satig gorevlileriniz tim satisi sizin yapmanizi veya potansiyel ola-
rak zorlayici her durumda ellerini tutmanizi beklememelidir. Size
baghhk gelistirdiklerini goriiyorsaniz, geri cekilip “Bence bunu sen
halletmelisin,” demeniz gerekir. Birkag satisi kendi baslarina basa-
rnyla tamamladiktan sonra, satis gorevlileriniz cok daha yetenekli
olduklarini hissedeceklerdir.

PSIKOLOJIK YIPRANMA

Cogu zaman satis temsilcileri kendilerini duygusal bir dongude
bulurlar. Motivasyonlari yoktur ve asgari diizeyde is diginda ¢a-
hsmakta zorlamiyorlardir. Bu sorunu tanimlamanin en kolay yolu,
musteri adaylan ve musterilerle etkilesime giren bir satis elema-
nini dinlemektir. Tikenmis bir satis elemani miimkiin oldugunca
az is yapar ve genellikle ses tonu ve beden dili enerji eksikligini
yansitir.

Bir satis elemanini bu tiir bir dongliden ¢ikarmanin en iyi ve
etkili yolu, ona tamamen yeni bir sey denetmektir. Yeni bir soguk
¢agn konusma metni verin ya da kendisinin yeni bir konusma
metni yazmasini isteyin. Baska bir secenek daha 6nce hig kullan-
madigs, sosyal medya gibi bir yeni satig kanalini denemesini sagla-
maktir. Bagka bir sey ise yaramazsa, isin stresinden kurtulmak icin
onu birkag hafta izne géndermek isteyebilirsiniz.
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Takiminizi Nasil Basariya Gotirursiiniz?

Satig gorevlilerini igten citkarmak

Bazen bir satig elemam yipranir ama toparlanamaz. Bu noktada
ona yol vermeniz gerekir. Eger konuya nazik¢e yaklagirsaniz, satig
elemanini igi birakmaya ikna edebilirsiniz. Aksi takdirde onu ken-
diniz kovmalisiniz; hog olmayan ama gerekli bir ¢6zium.

HAYAL KIRIKLIGINA UGRAMAK

Yiksek bir kotaya ulasmakta gercekten zorlanan veya bir siiredir
disls yasayan satis gorevlileri muhtemelen hayal kinkhgmna ug-
rar. Bu, tiikenmis veya guiven eksikligi olan bir satis elemanindan
farkh degildir, ancak gevsemek yerine hayal kirikhgina ugramis
satis elemani sinirlenir. Diger insanlarla etkilesimlerinde ve hatta
satis durumlarinda bile, diismanca bir tavir sergileyebilirler. Hayal
kirikligina ugramis satis gorevlisi, ister soguk arama sirasinda tele-
fonu kapatan bir musteri olsun, ister yararl 6nerilerde bulunan siz
olun, reddedilmeyi kisisel algilamaya meyillidir.

Hayal kirnkh@ina ugramis bir satis gorevlisine igini dokmesi icin
firsat vererek yardimci olabilirsiniz. Bir toplanti ayarlayin ve ondan
neler yasadigini size anlatmasini isteyin. Ozgiirce konusacak ka-
dar giivende hissetmesi i¢in biraz tesvik gerekebilir, bu ylizden sa-
birli olun. Yanhs giden her sey hakkinda biraz séylendikten sonra
¢ok daha rahat hissedecektir. Bu noktada hedeflerini onunla tar-
tisabilir ve onu bu hedeflere ulastiracak bir plan gelistirebilirsiniz.
Hedefe giden yolda kilometre taslari belirlediginizden ve bunlara
ulastiginda bir tur 6diil ayarladiginizdan emin olun. Hedefe dogru
acikca belirlenmis bir yolu izlemesini saglamak, 6zellikle basari-
ya ulastiginda satis temsilcinizi hayal kirnkligindan biiyiik oranda
kurtarir.
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SATIS

USTA BiR SATISCI OLMANIZ i¢iN
GEREKEN HER $EY BU KiTAPTA!

Bazen &zellikle kariyeriniz icin gerekli olan yeni bir beceriyi
edinmek ¢ok zor gelir: Bir taraftan isinize konsantre olup
sizden beklenenleri yapmaniz, diger taraftan ise bolca
okuyarak, hatta kurslara katilarak kendinizi gelistirmeniz
gerekir. Oysa zamaniniz da enerjiniz de bitin bunlara
yetmeyebilir.

Satis 101, satis alaninda ¢alismak isteyen ya da halihazirda
bu alanda bir kariyer yolunda ilerleyenlere zamanlarini ve
enerjilerini en verimli sekilde kullanarak islerinde nasil daha
basarili olabileceklerini géstermek icin hazirlandi. Satigin temel
kurallarindan satis kapama tekniklerine, musterileri elinizde
tutmaktan iyi bir satis yoneticisi olmaya kadar merak ettiginiz
her sey bu kapsamli kitapta sizi bekliyor.
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