SATIS TEMSILCISI

VE GOREVLERI




SATIS
DANISMANI
KiMDIR?

e Insanlarin ne istedigini anlayan
ve bunu yapmalarina yardimei
olan kisidir.

e Insanlarin karar alma konusunda
motive eden kisidir.




AMAG
NEDIR?

« UYGUN URUNU
UYGUN ZAMANDA
« UYGUN FIYATA

« UYGUN MIKTARDA

o MUSTERIYLE BULUSTURMAKTIR.




SATIS DANISMANI ROLLERI

RESSAM

DANISMAN




SATIS DANISMANININ
OZELLIKLERI

Giler yiz

Samimi, dogal davranan
Dis gérinise dnem veren
Sabirli ve kibar davranan
Stresle basa cikabilen
Yaptigi isten gurur duyan
Kendine givenen

Yiksek motivasyon sahibi

ILETISIME ACIK
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Eger sizden sokaklari stipirmeniz
iIstenirse Michelangelo’nun resim yaptigi,
Beethoven‘in beste yaptigi veya
Shakespeare’in siir yazdigi gibi stupurin. O
kadar guzel supurun ki gokteki ve yerdeki
herkes durup ‘“Burada diinyanin en iyi
cOpcusu yasiyormus.” desin.
Martin Lutter




g . SATIS DANISMANI GOREVLERI NELERDIR?

)

e Musteri sorunlari hizli bir sekilde cozmek

e Dis gorunusune onem vermek

e Zamanini etkili kullanabilmek
e Dinlemeyi bilmek

e Olaylara olumlu sekilde bakmak

e Kendini surekli gelistirmeye calismak
e Disiplinli olmak

e Denemekten vazgecmemek

e Hatalarinin sorumlulugunu almak

e Temsil gucunun yuksek olmasi

e lletisim becerileri gelismis olmak



SATIS DANISMANI GOREVLERI NELERDIR?
e Isini severek yapmak
e Her zaman icten bir sekilde gulumsemek

e Baski ve stres altinda calisabilmek
e Calistigl markayi ve rakipleri yakindan tanimak

e Olumsuzluklar karsisinda sabirli ve kibar olmak

e Yeniliklere acik olmak

e UrlnUne glvenmek

e Konusma kurallarina uymak
e Takim ruhuna sahip olmak

e Asla yalan soylememek

e MUSTERI ODAKLI OLMAK




STERI NE ISTER®?

« KARSILANMA
e AGIRLANMA
e« UGURLANMA




MUSTERILER MAGAZAYA NEDEN
GELIR/GIDER? ARASTIRMA

Musteri Sadakatini Saglayan Faktorler Miisterinin Magazayi Terk Etmesini
sorunlara Saglayan Faktorler
gozum . e e
bumak disdk alar I -
14% 13% davranig ulasamama SOrunu «calisan

22%

davranisi
30%

kot irin -~ 12%
sunumu
13%

5%

usteriye

calisana acik Griin ~dirist kendini
ulasmak . _ bilgisi olmayan degersiz
15% n'lu$te“ye 199, davranislar hissettirme
deger verme E 19% 21%

17%



HAZIRLIK

Tezgah hazirhg:
% Kigisel hazirlik
s Uriin hazirhig
§| Zihinsel hazirlik




KARSILAMA
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Problem Cozme

Etkin Dinleme (3D kurali)
Dogru Soruyu Sormak(5NIK )
Etkileyici konusmak

Empati Kurmak

MUsteri Merkezli Olmak
(MUsteri Kraldir.)




| Urln icerigi
Alerjen bilgisi
Saklama kosullari
Raf omrd

Deger Satisi



KAPANIS

BASKA BIR IHTIYAC VAR Ml

KASAYA YONLENDIRME

ODEME

URUN TESLIM]




TESEKKURLER
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