
SATIŞ
TEMSİLCİSİ VE
GÖREVLERİ

MİSAKADEMİ



SATIŞ
DANIŞMANI

KİMDİR?

Satış danışmanı; toptan ya da perakende satış
yapan mağazalarda, müşter�n�n ürün �le �lg�l�
sorularını rahatlıkla yanıtlayab�lecek
düzeyde ürün hakkında b�lg� sah�b� olan
ve ürünün satışını gerçekleşt�ren k�ş�d�r.

Satış tems�lc�ler� aynı zamanda
markanın v�tr�n�d�r.
Satış tems�lc�ler� söz davranış ve
duruşlarıyla markayı tems�l ett�ğ�n�
unutmamalıdır.



SATIŞ
TEMSİLCİSİNİN
ÖZELLİKLERİ

Güler yüzlüdür
Sabırlıdır
D�kkatl�d�r
Yen�l�klere açıktır
Çalışkandır
Empat� kurmayı b�l�r
İy� b�r d�nley�c�d�r



SATIŞ
DANIŞMANININ
GÖREVLERİ
. Tüm ürünlerle �lg�l� gen�ş çaplı ve doğru b�lg�ye

sah�p olmalıdır.
Ürünler� �çer�kler�ne göre sınıflandırab�lmel�d�r.
Ürünler�n �ç�ndek� alerjen b�lg�s�ne sah�p
olmalıdır.
Ürünler�n f�yatları hakkında b�lg� sah�b�
olmalıdır.
Ürünler� çeş�d�ne göre tezgaha
yerleşt�reb�lmel�d�r.
Müşter�n�n �ht�yaçlarını d�kkate alarak
müşter�n�n �ht�yacına yönel�k ürün tavs�yes�nde
bulunab�lmel�d�r.



DEVAMI...
. Ürünlerle �lg�l� güncel kampanyalar hakkında

müşter�y� b�lg�lend�rerek kampanyadan
yaralanmasını sağlayab�lmel�d�r.
Satılan ürünler�n c�ns�ne göre ürün
tartab�lmel�d�r.
Tem�z ,düzenl� ve özenl� g�y�neb�lmel�d�r.
Müşter� �le sıcak, sam�m� ve aynı zamanda
dengel� b�r �l�şk� kurab�lmel�d�r.
Müşter�lere karşı her zaman güler yüzlü, k�bar
ve saygılı olması gerekt�ğ�n� b�lmel�d�r.
Müşter�lerle asla tartışmamalıdır.
Müşter�lerle sürekl� d�yalog hal�nde
olduğundan dolayı konuşurken d�ks�yon
kurallarına uyab�lmel�d�r.
Müşter� memnun�yet� odaklıdır.
K�ş�sel tem�zl�ğ�ne d�kkat edeb�lmel�d�r.



Müşter�ye karşı her zaman güler yüzlü olmalıdır.
Müşter�y� sıcak b�r hoş geld�n�z �le karşılamalıdır.
Müşter�n�n �ht�yaçlarını anlamak �ç�n onları, sözünü
kesmeden d�kkatl� b�r şek�lde d�nlemel�d�r.
 Müşter�y� d�nlerken başka h�çb�r şeyle
�lg�lenmemel�d�r.
Müşter�ye, kend�s�n� d�nled�ğ�n� davranışlarıyla
h�ssett�rmel�d�r.
Müşter�y� anladığını hareketler�yle veya m�m�kler�yle
abartıya kaçmadan bel�rtmel�d�r. 

MÜŞTERİLERLE İlETİŞİMDE
NELERE DİKKAT
EDİLMELİDİR?



Müşter�yle gerekt�ğ�nde göz teması
kurulmalı; ancak müşter�n�n rahatsız
olmamasına özen göster�lmel�d�r. 
Müşter�n�n �steğ�n� tam olarak anlamadan
yorum yapmamalıdır.
 Müşter�n�n söyled�kler�n� anlamadığı
takt�rde "S�z anlatamadınız" demek
yer�ne, "S�zler� anlayamadım" demey�
terc�h etmel�d�r.

DEVAMI...



DEVAMI...
Müşter�y� d�nlerken başka h�ç b�r
şeyle �lg�len�lmemel�d�r.
Müşter�lere her zaman doğru b�lg�
ver�lmel�d�r.
Müşter�yle poz�t�f üslupla
konuşulmalıdır.

Müşter�lere karşı her zaman sabırlı
olunmalıdır.

 Örneğ�n;  "Başka b�r şey var mıydı?"
demek yer�ne "S�ze yardımcı olab�leceğ�m
başka b�r konu var mıdır?" den�leb�l�r.

MÜŞTERİ İLE KESİNLİKLE TARTIŞILMAMALIDIR!



Müşter�y� d�nlerken başka h�ç b�r şeyle
�lg�len�lmemel�d�r.
Müşter�lere her zaman doğru b�lg�
ver�lmel�d�r.
Müşter�yle poz�t�f üslupla konuşulmalıdır.

Müşter�lere karşı her zaman sabırlı
olunmalıdır.

Müşter�yle empat� kurulmalıdır.

Örneğ�n; "Başka b�r şey var mıydı?" demek
yer�ne "S�ze başka nasıl yardımcı olab�l�r�m?"
den�leb�l�r.

Aks� b�r durumda ger� çek�lerek �lg�lenmes�
�ç�n başka b�r arkadaşımız yönlend�r�lmel�d�r.

DEVAMI...


