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KAYSERI ORCANIZASYON Dinamik Bir Satis
KOMISYONU Rehberi Olusturmak

BULTEN

Giderek zorlasan rekabet kosullan, sirketleri surekli olarak yenilenmeye ve
adapte olmaya =zorluyor. Rakiplerinizle yalnizca fiyat uUzerinden mucadele
ettiginiz bir kisir donglye girmek, uzun vadede surddarilebilir bir basan
getirmeyecektir.

Gercek rekabet avantaji; misterinin neden sizi tercih etmesi gerektigini net bir
sekilde ortaya koyan, zamanin ruhuna uygun, yasayan ve surekli gincellenen bir
satis stratejisiyle mimkinddr.
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MUSIAD KAYSERI

Yénetim Kurulu Oyesi Iste bu stratejinin bel kemigini olusturan ve her sirketin sahip olmasi gereken

dinamik satis rehberinin 6 temel tasi.
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: Bir musterinin sizi tercih etmesi icin ona rakiplerinizden farkh bir fayda sunmalisiniz. |
"Neden biz?" sorusuna vereceginiz net ve guglli bir cevabiniz yoksa, rekabetteki tek .
silahiniz fiyatiniz olacakutr. Sirketinizin "benzersiz deger onerisi" (Unique Selling
Proposition), musterinin derdine ¢dzum olan ve sadece sizde veya en lyi sizde bulunan |
faydalar butanuddr.

Bu fayda listesini clusturmalk, satis stratejinizin ilk ve en onemli adimidir.

: Gunumuzun basarh saticisi, urdn ozelliklerini ezbere anlatan bir "ayakh brosur"
I degildir. Aksine, musteriyi dogru sorularla yonlendirerek onun gercek ihtiyaclarini
| ve gizli sorunlarini ortaya cikaran bir danismandir.

: Her farkl faydaniz icin dnceden tasarlanmis agik uglu sorular, musterinin ihtiyacini
: kendi agziyla ifade etmesini saglar ve satis surecinin temelini olusturur.
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Musterinin ihtiyacini anladiktan sonra, ¢oziumunuzd en etkili sekilde
sunmanin yolu modern tekniklerden gecer. Neil Rackham tarafindan
gelistirilen SPIN modeli, musteriyi ikna etmeye calismak yerine, onun kendi
durumunu analiz ederek ¢6zUme olan ihtiyacini kendisinin kesfetmesini
saglar.

Durum (S), Prablem (P), Etkileri (1) ve CozUum/Fayda (N) adimlariyla musteri,
sundugunuz degerin onemini kendi kendine anlar.
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SPIN teknigiyle musterinin ihtiyacini ve ¢ozumunlzun dederini ortaya
koyduktan sonra surec, dogal olarak muzakere asamasina ilerler. Bu noktada
saticinin iletisim becerileri, musterinin taleplerini dogru anlamasi ve farkh
faydalari bu taleplerle iliskilendirerek sunmasi kritik dnem tasir. Etkili bir sunum,
satisin imzayla sonuclanmasi icin zemin hazirlar.
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Satis ekibinizin performansini artirmanin en objektif yollannndan biri
teknolojiden faydalanmaktir. Gerekli izinler alinarak kaydedilen online veya
yluz yluze gorusmeler, yapay zeka uygulamalariyla analiz edilebilir,
Saticinizin ne kadar dinledigi, dogru sorulan sorup sormadigi, SPIN
teknigini ne kadar basarih uyguladigi gibi veriler, size somut ve
gelistirici geri bildirimler sunma imkani tanir.
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Bu rehberi bir kez olusturup rafa kaldirmak, en buyuk yanlhslardan biridir, Pazar
kosullar, musteri beklentileri ve rakip stratejileri surekli degisir. Bu nedenle satis
rehberiniz de yasayan, nefes alan bir belge oclmalidir.

Sureklilik

Dazenli olarak gozden gecirilmeli, farklhh faydalar sorgulanmali ve yeni
stratejiler eklenmelidir. Basariniz, bu dinamizmi koruma becerinize baghdir.
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