DANISMANLIK VER

Egitim ve danismanlik satmak, daha satis
asamasinda bu hizmeti vermekle basglar.
Ihtiyacin belirlenmesi, ¢cdztimlerin 6nerilmesi,
egitim veya danismanlik programlarinin
yapilmasi, fiyat teklifinin sunumuna kadar
gecen surecte musteriye duzgun iletisim
yontemlerini kullanarak surekli olarak
danismanlik verilmesi gerekir. En basarili satis

projeleri etkin iletisimle ve dogru

DINLE

Konusma, dinle. Sorularinla konusmayi
istedigin noktaya yonlendirmeye calis. Kendi
derdini, Grinunu surekli olarak anlatmay: birak.
Onu dinlemeye zaman ayir. Konusurken lafini
sakin kesme.
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EMPATI KUR

Kendini musterinin yerine koy, onun ruh halini
ve onceliklerini anlamaya calis. Onun igin
sevin, onun icin Gzdl. Icinde bulundugu
durumu, sirketindeki konumunu, yetkilerinin
sinirlarini, neyi sevdigini, neyi sevmedigini
anlamaya calis.

YAZISMALARINDA FORMAL KURALLARA
DIKKAT ET

Yazigsmalarda resmi yazim diline dikkat et.
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OZEL HISSETTIR

Musterinin kendisini 0zel hissetmesini sagla.
Onun i¢in 6n ¢alisma yaptigini, onun adina
dusundugunu kendisine hissettir.

HEDEFINi GOZDEN KAGIRMA

Aylik hedefini, yillik hedefini algila. Ona
odaklan. Hedefin icin calis. Hedefini uzun
vadede kararlilikla yakalamaya calis. Hedefini
surekli olarak kendi sinirlarini zorlayacak
sekilde zorla. Azla yetinme, surekli daha iyiyi
yapmaya gayret et. Hedefin Ustune ciktiginda
rehavete kapilma. Hedefin altinda kalinca
demotivasyon yasama. Mevcut performansini
surekli geligtirdiginde hedefinin Uzerine

yénlendirmeyle kazanilir. - J - J - J \_ ) glkarsm_.l Hedefin Gstlinde ve aItha yakin
bolgede dolagsman normaldir.
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f KURUMSAL KULTURU HISSETTIR g KAYNAGA ULAS «" ‘#
Temsil ettigin kurumu sattigini unutma. Sathdm Grini hi in alicil
Kurumun yuceltiimesi ve tum kurum bualalla?lQeljlilijc;l:\nk\a/uf/ngaluzmaeglr:aal|IsC|InarI;nul
calisanlarinin musterilerin gozunde ) ) -
yuceltilmesi satmani kolaylastiracaktir. Sonug b Ez;e_n.blr (}Iernek, I:I;azen I:I>D|_r c:anllg,rr;anllk
olarak kurumun ve calisanlarin sundugu $Igozngllnpzllzr;rr]nSIs’iteasZi?)rI]ablirlirof(zyr/]nla\;r{a
hizmetler, ylceltilmis kurum ve calisanlar . L
tarafindan sunuldugunda musteriler almaya Gl nan. SUlEte 2T |90 510 Ll
talip olacaklardir olmayacagini aklindan ¢ikarma.
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AU HEDEF KITLE
Surekli olarak arastirma icinde ol. lligkileri, y e e
! L Sattigin egitimin gercek hedef kitlesinin kim
lepl Kk : i . e
Liﬁﬁg:n :akilgilleerrli’ ‘;?ﬂ;’l‘a‘f d%”ﬁ?ﬁ?g':ﬁ TEKNOLOJi ve YONETIM DANISMANLIE] oldugunu anla. Kalite yéneticileri ve insan
Internet e,n 6nem’Ii arag, ancak bununla Geleceginsekillendirir kaynaklari kendi ilgi alanlari digindaki
yetinme, temasta oldugun I’<i§ileri arastirmanin SMERS SECEES EEIR, S/ | WS
’ b ulagsmanin yolunda dururlar. Hedef kitle
| crEe)glEEl e - egitimin bilgi icerigine ihtiyac duyanlardir.
Kendi performansini ilgilendiren konulari
arastirmaya her zaman oncelik ver. ETKIN SAIISIN SitelelClesuEllyelel el
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MERAK BAKIS ACINI DEGISTIR m?\
Merakli olmak is hayatinin en onemili sirridir. Bazen bakis ac¢ini degistirmen iginde
Etrafinda olan olaylari merak et, ilgilen, bulundugun kisirdonguden ¢ikman igin tek
eqitimlerde katilimcilarin yorumlarina kulak yoldur. Bir sarmalin iginde oldugunu
kabart, musterilerin yasadiklarina ilgisiz kalma. hissettiginde, dusun. Yaptiklarina geriye donuk
Merak ettigin konular dedikodular, kisilerin olarak bak. Ayni seyleri yaparak farkli sonug
ozeli olmasin. Bunlara sahit olsan bile isinle ve elde etmeyi bekleme. Sonucu degistirmek icin
gorevinle ilgili degilse uzerinde durma. farkli seyler yapmaya calis.
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GIZLILIGE DIKKAT ET et
Icinde calistigin kurumun, calisanlarin, . : : - e s :
musterilerinin ve rakiplerin mahrem bilgilerinin Mu?;[eetgier;eklgfnna;; Ig;ﬁg“%'ﬂ:\g'i;;g:’kesr:cak
ayirdina var ve bunlari korumaya dikkat et. o . R
Satarken konusman gerekecegi icin (kontrol formallige dikkat gtmehsm. Muster.llerlnle
dist) bu bilgileri agiga sunman gerektigini sosyal ortamlarda is disinda organizasyon
diistinebilirsin. SAKIN! yapma. Arkadas oldugunda daha fazla
' ' satacagin yanilgisina kapilma.
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- 5 @ 23 p p SOGUKKANLILIGINI KORU
LAHINEASLAIDA GRS ﬂ' BAGLANTIYI KOPARMA DESTEICAS DETAYLARDA BOGULMA . : "
Basarisiz oldugunu hissettiginde panige kapilma.
Gergek ihtiyag misterinin her zaman dile N L . Musterilerinden gelen genis yelpazede talepleri I : Uzun vadeli dusun. Hedefine kisa vadeli bakma.
getirdigi olmayabilir. Gergek ihtiyaci ortaya Saélgtarusg:glr(lltl:::(ci|lr(u|;ua:?lr;r?t? ?(Iﬁptg;qgﬁﬁ ul 1€ algilamakta zorlanabilirsin. Bu tiir durumlarda 6I?rer;t2ylear2|?apéairm£ ;ﬂmiéBfayrﬁknrezm\!.l Uzun vadeli, stratejik kararlarla hedefine adim adim
gikarmak igin yontemler gelistir (Egiim/ sijregkli olarak besiemeg e cali ’Bir Euruera ILELE FOE ST, SIS VeE ’?akvimge %uliﬁan tijgr;n e”i?im?ere aI r?l aen%le; UIa§mc? yr? QE'I'I’? Slogu%kan““g’lcm kal\);lbettll'gl'nd'?kheli
Danismanlik Talep Formu). Ihtiyaci anlamak sadece bir degil birden):‘az(ia Ifé“lantln olsun Danigsmanlardan destek iste. Destek istemeyi, D e R B Ur?sonra it |)I/acak ol fﬁylgefreie 2|l:1r$1Iicri%?;':;r;uvgaker?;?nlgIiX:nS? i
(e eligl ol A il CLelelVa] Ul Onlarla sﬂrgkii olarak temastagol Satista | Sl easiEnelpEuime CEIEIKEIIEmE, [ e"itimg ogak?énma sgagece Haftagl aylari ve ni.yetle gayret sarf edip hjedeﬁne. ulasmak iSteylefz/
Cesitli kanallardan bilgi topla (Internet, basarlya ulasmak icin o baglantllar.a mu?laka bastan sona sahibi sensin. Sen sadece destek gh A — gallé Hedgﬁ’ni }Lljzun hi¢ kimse basarisiz olmamistir. Her basarisizlikta
calisanlar, ilgili yetkililer, danismanlar/ ihtivacin olacak. O badlantilar kurumda alacaksin. Destek talep ettiginde, isin senden vadedeyérmeg e al?l Uzuﬁ e el ayni zamanda basari gizlidir. Basarisizlik,
egitmenler). Bilgileri bir araya getir ve analiz et. yacih ' Jgia o ¢ctkmis oldugunu digunme. Sonuca odaklan ve J ye calls. 6grenmen icgin firsattir. Bu firsatlari kagirmamaya
. kaybettiginde mutlaka yerine birilerini koy yakalamaya calis 9 2o ¢ y
Bilginin tutarlihgini sakin gozden kagirma. S Dy desteqi bir an once alarak sureci tamamla. L ' ) ¢alis. Ogrendigin icin mutlu ol. Kendine “Ne
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ogrendim?” sorusunu surekli sor.
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