TBD Istanbul Subesi

Sonu¢ Odakh Satis Teknikleri
27 Mart 2005



Giris: Gunun Plani
» Egitimciler: Erdem Rahvanci, Kerem Delikan

« Egitim akigi (yaklasik olarak)
10:00-11:15 Birinci Bolim — Satis lletisimi
11:15-11:30 Ara
11:30-12:45 Ikinci B6Iim — Satis Iletigimi
12:45-13:45 Ogle Arasi
13:45-15:00 Uctinct Bolum — Satis Sonuclandirma
15:00-15:15 Ara
15:15-16:30 Dordunclt Bolim — Satis Yonetimi

 Hedefler
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Pazarlama ve Satis Farki

‘Pazarlamanin amact satigin

? gereksiz hale gelmesidir.”

Peter Drucker, 1973
Askeri bir benzetme: Pazarlamacilar
topculardir. Satis ekipleri, elit komandolardir.
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Telefonda ve Yuzyuze
Satis Konusmalari

Q, } Erdem Rahvanci
Kerem Delikan




DlUzgun Diksiyon

* yiyecek-ylyicek
* Icecek-icicek

. degil-diyil
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Vurgulama

« DUN ben sizi aradim
« DUn ben sizi aradim
« DUN ben sizl aradim

« DUN ben sizi aradim
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Tempo-Dinamizm

« Karistirlmamasi lazim

* Tane tane ama dinamik konusulabilir

* Dinamizm son derece oneml

* Monotonluk karsi tarafi rahatsiz eder

* Asirl yuksek sesten kacinmak

» Durak (Nokta ve Virguller)-Dramatik etki
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Konusma Tembeli Olmayin

* Dinamizm
* Uygun ses tonu
* Dogru diksiyon

* Dogru vurgu

TBD istanbul - Satis Teknikleri — 27.3.2005 — K. Delikan E. Rahvanci (consulting@alfalimited.com,



Bilincli Olun-lyi Dinleyin
Gerekli hersey gozumuzun onunde olsun
Kendinizi musterinin yerine koyun
Az konusun cok dinleyin
Hemen sonuca varmayin.Bundan sonra ne
gelecegini bilir gibi davranmayin.

Konusanin fikrini gurutmeyin.Anlamaya calisin.
S0z kesmeyin

Not alin

Net olmayan konulari sorarak acikliga kavusturun
Aktif dinleyin.(Anliyorum, Evet..gibi)

Satir aralarini dinleyin

Tekrarlayin ve kontrol edin

Alistirma yapin
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Hedef Kisiye Ulasma

« Santral operatoru, sekreterler, asistanlar bizim
icin cok onemli insanlardir.

« Telefonu yanitlayan kisiden yardim isteyin
* Hedef kisinin adini ogrenin

« Jirket hakkinda bilgi almaya calisin

* Organizasyonu ogrenin

* Direkt telefon numaralarini 6grenin

* Beklemeye almalarina izin vermeyin

* Nereye aktarildiginizi ogrenin
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llk Aramalar

« Saygili olun
* Uyumlu iligkiler kurun
» |simlerini 6grenin ve isimleriyle hitap edin

« Kendi zamaninizin da degerli oldugunu
sOyleyin daha sonra arayabilirmiyim yerine
"2.45 veya 3.30 da arayabilirim hangisi
daha uygun?” diye sorun.

» Ofis icinde ise bulmalarini rica edin
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Hangi konuda gorusecektiniz?

» lkna edici bir fayda mesajini
onceden hazirlayin.

(ornek maliyetleri dusurecek bir konu)
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Soruya Soruyla Karsilik Verme
Sanati

* Ona bunun reklam maliyetlerini dusurecek
bir konu oldugunu soyler misiniz?

* Daha onceki iletisimimizdeki konulari nasil
buldunuz?

TBD istanbul - Satis Teknikleri — 27.3.2005 — K. Delikan E. Rahvanci (consulting@alfalimited.com,



Bize fax cekin

» Cok cesitli alternatiflerimiz var.
Belirlemem igin bir gorusmem lazim.

Daha sonra memnuniyetle gonderirim.
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Gerl Aramalar

« Cok az kisi geri arar

 Adinizi ve numaranizi ilk seferde
birakmayin

» Arasa bile hatirlayamazsiniz

» Arayan onlar olursa gorusmenin kontrolu
onlarda olur

e Zaten aramazlar
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Geri Aramalar 2

* Mesaj Birakip tam olarak ne zaman
arayacaginizi soyleyin

» Sekretere bunu aradiginiz kisinin gorecegi
bir yere birakmasini soyleyin

* Merak uyandiracak bir mesaj birakin
* Yazdirilan mesaji okutun
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Ulasmasi Zor Kisiler

 Erken,

* g€,
* yemek saatinde arayin

» Cumartesi arayin
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Satis Gorusmesi

» 30 saniyeniz var
* Siz Kimsiniz?
* Neden Ariyorsunuz?

* Ne faydaniz var?
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Acilis Konusmasi

« Kendinizi ve sirketinizi tanitin
* Uyumlu iligki kurun

* Neden aradiginiz soyleyin ve bir fayda
ekleyin
* Dahil edin.Ucu aclik bir soru sorun
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Acilis Ornekleri

» Teslimat zamanlari ile ilgili problem
yasayan bazi musterilerimiz olustu bunlari
nasil cozdugumuzu sizinle paylasmak
iIsterim. Bu sorunun sizin sirketteki

boyutunu bana anlatabilir misiniz Ahmet
Bey?
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Acilis Konulari

» Tasarruf
* Musteri olusturma

« Sirketle ilgi yeni bir gelismeyi onceden
haber alma ve bu konuda konusma

» Referansli arama
 Aktif olmayan musteriyi arama
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Soru Sormanin Onemi

- |htiyaclar ortaya cikar

» Parasi, istegi, yetkisi var mi?
* Uyumlu iligki kurulu

» Kontrol sizin elinizde olur
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Soru Tipleri

« Kim, ne, neden ile baslayan acik uclu sorular
(Bu programa ne zaman baslamay!
disunuyorsunuz?)

. [lave Sorular ("Olasilik” sozu ile tam olarak neyi
kastediyorsunuz?)

* Evet veya hayir cevabi icin sorulan kapali uclu
sorular.

(Bu hizmetin isinize yarayacagini
dusunuyorsunuz degil mi?)
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Soru Tipleri 2

* Yanki Sorulari. (Musteri: Bunun ek maliyet
getirecegini dusunuyorum. Saticl: ek
maliyet mi?)

« Talimat Sorulari.(Bana egitim
projelerinizden biraz bahseder misiniz)

« Secmeli Yanith Sorular.(Yazicilarin hizl
mi yoksa guvenilir mi olmasini tercih
edersiniz?)
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Sorular

e Soru semaniz olsun

* Yanitlari nasil kullanacaginizi bilin

* Aclklayamayacaginiz bir soru sormayin
« Sorma nedeninizi hakli cikarin

» “Ustu kapall” sozleri kabul etmeyin

« Sohbet havasinda sorun

« Sorularinizi baski amaciyla kullanmayin
* Hislere yonelik soru sormayin

» |htiyac uyandiracak sorular sorun

* Ne zaman son vereceginizi bilin

TBD istanbul - Satis Teknikleri — 27.3.2005 — K. Delikan E. Rahvanci (consulting@alfalimited.com,



Alisverisi Idare Etmek

» S0zUnUz kesilirse icerlemeyin

» SO0zunuz kesilirse nerde kaldiginizi
hatirlatacak notlar alin

« Konsantre olun
* Musteriyi konusmaya tesvik edin

* Onun soru ve kaygisini cevaplayin
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Rayina Oturtmak

» Uzlasin (Evet, bu onemli bir nokta...)

» Kopru kurun (Az once konustuklarimiza

donecek olursak...)

« Konuyu yeniden acin ve karsinizdakinin

katilimini saglayin
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Satis Gorusmeleri

Q, } Erdem Rahvanci
Kerem Delikan




Beden Dili YOnetimi

 Temel teorik Ozellikler
* YOnelim

e Durus

e Oturus

« Eller

o GOzler

. [fade

« Hareketler
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lletisim Becerileri:

Toplanti
* Bekleme

* El Sikisma

» Oturma pozisyonu

« Konuya girme

» Baska birisinin mudahalesi

« Zaman yonetimi, mesaj verme
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Toplanti Sunum Teknikleri

» Hedef kitle

 Konusma oncesi hazirliklar

« Konusma ortami ve mesajlar
o GUrdaltd yonetimi

* GOz temas yonetimi

» Beden dili ogelert

» Elektronik cokortamlilik

» Gorsel ogeler
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Sunumda Planlama
Kisa acilis ve net sunum

Mantikli bir sira, ayrinti az
Musteri agisindan yaklasim
Rekabet avantajinin tanimi
Beden dilini iyi kullanmak

Siparisi istemek
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Sunumlarda Sorunlu
Dinleyiciler

» Cok konusan

* Hic konusmayan
* Aralarinda konusan

* Dusman dinleyiciler
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Sonuca Varma

Q, } Erdem Rahvanci
Kerem Delikan




Satinalma Karar Sureci

Saptama Spesifikasyon
Onay
Odeme
Arastirma
Teslimat
Lojistik Kiyaslama
Akreditif Pazarlik

Onay

TBD istanbul - Satis Teknikleri — 27.3.2005 — K. Delikan E. Rahvanci (consulting@alfalimited.com,



Kurumsal Musterinin I¢ Yapis

Karar Mercliler
Odeyenler
Uzmanlar
Kullanicilar

Gecit Basindakiler
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Ihtiyaclari Anlamak

* Firsatlar saptamak

* Firsatlari nitelendirmek
 Firsatlari onceliklendirmek
» |htiyaci anlamak

e Etkili durumlari anlamak
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SATIS

* Yalnizca ilgi geken faydalardan bahsedin

« Baglanti ifadeleri kullanin (Buna ek olarak, Bu kadarla
kalmiyor...)

« Uclincu sahislardan érnek verin

« Faydalari tekrar edin

» |kna edici ifadeler kullanin (Kulaga hos geliyor degilmi?)
 Aciliyet yaratin( Kampanya bitecek..)

* Kisisel intiyaglara seslenin

* Prestij faktorlerinden bahsedin

« Satin alma riskini minimize edin

« Fiyati faydalarla destekleyin
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Satis Kapama

» DIRENC RED DEGILDIR!

* Direncle karsilastiginiz zaman suskunluk
veya olumsuz yanitlar olabillir.

* Deneme Sorulari sorun (Bu ozelligin ise
yarayacadini dusunuyormusunuz?)

* Direkt sorular sorun (Neden boyle
dusundugunuzu ogrenebilirmiyim?)
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Satin Alma Sinyalleri

* Teslimat, montaj gibi sorular

» Odeme sartlari

* Olumlu yorumlar

 Rahatlamis tavirlar

* Nasil kullanilacagina dair sorular

 Fiyat pazarligi
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Sinyallerle Karsilastiginiz Zaman

e |lave Sorular Sorun

« Sinyaller arttiginda satisi kapatin
— Uzlasma
— Memnuniyet
— Sabirsizlik

— Rahatlama
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SATIS KAPAMA

« Satis kapama musteriden satin almasini

Istemektir
» Stk bogaz etmek degildir

* Genelde buyuk basariyla sonuclanir
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Satis Kapama

 Hemen alti bilgisayarla baslayalim mi?
« Teslimati fabrikaya mi, depoya mi yapalim?
« Baska birseye ihtiyaciniz olacak mi?

« Rakamlar ilk aydan baslayarak tasarruf
edeceqinizi gosteriyor. Ne yapalim?

 Siparisinizi hemen isleme koyabilirim. Cuma
gunu ilk paketi alabilirisiniz. Tamam mi?

« Sozlesmeyi imzalamamamiz icin bir sebep
gorebiliyor musunuz?
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Satis Kapama

* Sundugum 3 alternatiften ikisi sizin
ihtiyaclariniza tam uymuyor.O zaman en
uygunu bu degil mi?

» Pekala Riza bey, butun kaygilarinizi
giderdik degil mi?

* O zaman fazla riske atmadan size bir
deneme siparisi yollayalim

* (Hesaplama yapin)
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Sorulu Kapanis

* Bizim depomuzdan teslim aliyor
musunuz?

* Teslim almamiz sizin igin gereklilik mi?
* Hayir ama olsa lyi olurdu.

* Evet aliyoruz. Teslimati elemanlarimiz
gelip.... Ne dersiniz hemen basliyalim mi?
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Ipuclari

« Satisi kapatirken ses tonunuzu veya

konusma hizinizi degistirmeyin
» Heyecan ve korku belirtileri gostermeyin

* Yardimci oldugunuzu hissettirin
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ltirazlar icin ipuclari

 Duymamazliktan gelin

* Musteriyi karsiniza almayin is arkadasi

olarak gorin

e |tirazi tekrarlatin
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ltiraz Yanitlama

* “Anliyorum” gibi yatistirici ifadeler kullanin

» |tirazi soruya cevirip tekrarlayin ve sorular

sorun
» |tirazi faydalarla yanitlayin

« Kapanigl yeniden yapin
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Erteleme ltirazlar 1

* Benim bunu birkac¢ hafta dusunmem lazim

— Bir sure dusunmeniz gerektigini anliyorum.
Peki bu urunun ihtiyaclarinizi karsilayacagini

dusunuyor musunuz?
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Erteleme ltirazlar 2

 Benim bunu birka¢ hafta dusunmem lazim.

— Anliyorum Sule Hanim, ben bu sozu

duydugum zaman genellikle,
cevaplayamadigim baska bir

dasunurum.

nenuz

Kaygl kaldigini

TBD istanbul - Satis Teknikleri — 27.3.2005 — K. Delikan E. Rahvanci (consulting@alfalimited.com,



Mevcut Bilisim Tedarikgim lyi
ltirazini Yanitlama Teknigi

« Ahmet Bey, bilisim firmanizdan memnun olmanizi
takdirle karsiliyorum.

 Ama memnun olmanizin sebebi, az once
belirttiginiz gibi, iyi bir hizmeti uygun bir fiyatla
aliyor olmaniz ve bunun yanisira iyi bir kalite de
elde etmeniz.

* Biz de hizmetimizi iyi ve hatta daha dusuk bir
fiyattan satiyoruz ve sagladigimiz kalitenin de
mukemmel oldugunu size garanti edebilirim.

* Mevcut tedarikginizi birakmanizi istemiyorum.
Sadece bizi bir kez deneyin, diyorum. Bundan
sonra, devam edip etmeyeceginize kendiniz karar
verirsiniz.

« Bir makinayla hemen baslayalim mi, ne dersiniz?
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“Fiyat Cok Yuksek” itirazini
yanitlama teknigi

» Evet haklisiniz. ABC'nin fiyati bizimkinden
biraz dusuk. Ama bizim fiyatimiza bazi
ekstralar da dahil....... Yani baslangicta
biraz fazla oduyor gorinseniz de, Urind
bizden satin almakla zaman icinde
paradan tasarruf etmis oluyorsunuz. Bu
durumda neden hemen ise koyulmuyoruz?
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Geri Donusu Gosterme Taktigl

» Size teklif ettigim hizmetin piyasadaki en
pahali hizmet olduguna suphe yok. Bunun
da bir sebebi var, sebebi zaman icinde
size daha ucuza gelecek olmasidir.
Cunku... digerlerinin maliyetini lyi
hesaplarsak bunun daha iyi bir aligveris
oldugunu anlayacaksiniz. Hemen bir
standart paket gonderelim mi?
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Gerl Cekilme

 Mehmet Bey, anlasilan bugun sizinle is
yapamayacagiz. Ancak one surdugunuz
bazi fikirleri bir sure dustunecegim ve ki
hafta icinde size vurguladiginiz hizmet
secenekleriyle birlikte geri donecegim. Bu
arada maliyet tablolarina bir goz atarsiniz,
degil mi?
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Satis icin onemli notlar

« Hayir sozune kendinizi alistirin
* Kisisel almayin

 Bir sonraki gorusme oncekinin olumsuz izlerini
tasimamalidir.

* Her "Hayir” sozunden bir ders alin

* Hemen bir sonraki gorusmeye gecin.Takilmayin
« Gulimseyin.Gulln

« Basarilarinizi hatirlayin

« Sukunetinizi koruyun

* Endiselenmeyin

* Unutmayin aramanizin sebebi yardimci olmak
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SATIS VE PAZARLAMADA
YONETIM

Q, } Erdem Rahvanci
Kerem Delikan




Pazarlamanin dort bileseni farkli
gorunumlere buriunmektedir

 Product - Urlin

* Price - Fiyat

* Place - Yer

* Promotion - Tanitim

» Customer Needs — Musteri Ihtiyac
» Cost of Ownership — lyelik Maliyeti
« Convenience - Uygunluk
« Communication - lletisim
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Pazar arastirmasinin yapilmasi ve
fiyatin saptanmasi

« Pazardaki ortalama fiyat

— emtia

— uyarlanmis hizmet
* Hizmet icin bir fiyat belirleme
* Fiyat degistirme

— zamana gore

— Istege gore

— musteriye gore

— pazara gore
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Urtintin ve ozelliklerinin misterilere
aktariimasi

 Tanitim
— reklam
— Imaj yonetimi
— birebir iletisim
— satis gorusmeleri
« Tanitim ve pazarlamanin birbirine karismasi

« Pazarlama ancak dort bileseniyle anlamlidir

TBD istanbul - Satis Teknikleri — 27.3.2005 — K. Delikan E. Rahvanci (consulting@alfalimited.com,



Blyk sirketlerde ve KOB/'lerde
pazarlama orgutlenme secenekler!

« Satis departmanlari

« Pazarlama departmanlari

* Reklam departmanlari

» Halkla lligkiler departmanlari

* Buyuk sirketlerdeki dogal yapi!

» Bolge ve ulke temsilcilikleri yoluyla
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Fiyat politikasi sabit mi olmalidir
degisken mi?

« Sabit fiyat icin sabit Grtin gerekir

* Donemsel degisimler ve pazar durumu
degerlendirilmelidir

» Fiyatlardaki degisim ayni oranda olmak zorunda
degqildir

« Butun bu degisimlerin musteriye cok net
aclklanmasi musterinin kazanilmasini saglar

« Rakip fiyatlarin once musteri tarafindan
gorulecegi bilinmelidir
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Esnek fiyatlandirma ve dinamik
fiyatlandirma yontemileri

* Esnek fiyatlandirma: musteriye gore

» lliski yogunlugu fiyat artirir mi azaltir mi?

* Dinamik fiyatlandirma: talebe gore

« Talebin artisina endeksli fiyata musteri tepkisi

* Esnek ve dinamik fiyatlandirmaya pazarlama
departmaninin, muhasebe departmaninin ve
sirketin genelde uyumu
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Fiyat degisikliklerini yayinlama
bicimleri

Aylik listeler

* Aninda ilanlar

Bilisim sistemiyle otomatik fiyatlandirmalar
Temsilci bazinda fiyatlandirma
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Maliyet ve risk analizine dayall
fiyatlandirma stratejileri

Tasimacilikta armator fiyatlarinin etkisi

Petrol ve dinya ekonomisinin fiyatlara etkisi
Riskli bolgeler, savas ve iktisadi belirsizlik etkileri
Geridonus kolayhginin fiyata etkisi

Musteri cdeme ozelliklerinin fiyata etkisi
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Kanallar: cagrilar, ziyaretler,
yvazili ve elektronik iletisim

« Kanal ve ortam yapilari
* Yuzyuze, sesli, yazili, elektronik ortamlar

* Musteriye cokortamli-cokkanalli erisimdeki
avantajlar

* Erisim, iletisim ve planlamanin butunlestiriimesi
« Sektorlere gore erisim secenekleri
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Cagri Merkezinin yapilanmasi

* Disa yonelik telefon gosrusmeleri: pazarlama
letisimi

« |ce yonelik telefon gorismeleri: satis iletisimi

* Diger cagri merkezi iglevleri ve senaryolar

« Cagri merkezi yonetimi ve yatirrm secenekleri

 Temas merkezi: cagri ve elektronik ortam
butunlesmesi
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Satis ekipleri nasil

vapilandiriimali ve izlenmelidir

Musteri odakli ve urun odakli organizasyon
farklari

Temsilcilerin yonetimi, gorevilendirilmesi
Tesvik, odullendirme, kota ve kontrol stratejileri

Portfoy kime aittir: temsilci ve sirket arasinda
uzlasma

Musteri bilgilerinin paylasimi ve merkezi yonetim
sistemi
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Satis Izlencesi ve
Kanallar

« Satis yonetimi
- Geleneksel anlayis — satis siparisle baslar
- Non-konvansiyonel anlayis — Teklif ve CRM odakli
- Satis oncesi — satis - satis sonrasi sureclerinin
yonetimi
Basitlestirilmis satis plani
Zor musterinin yonetimi / Anlayis ve
davranis odakl yaklagsim
Musteri motivasyonunun psikolojisi
Pareto odakli satis anlayisi
Odak gruplar yoluyla bilgi toplama
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Musteri ziyaretleri

* Musteri onemi ve sonuc olasiliklarina gore
siralama

« Gorusme planlama ve verimsizliklerin azaltiimasi
« Ziyaretlerdeki hedefler ve destek araclar

« Musteri ziyaretinde dikkate alinacak onemli
noktalar

« Ziyaret sonrasinda degerlendirme ve planlama
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Musteri tatmin bilgisi toplama ve
hareket

* Musteri tatmini tanimlari ve araclari

* Musteri memnuniyeti olcme yontemleri ve
Kistaslar

* Hangi kanallardan bilgi alinmalidir

* Potansiyel musterilerle ilgili memuniyet
Istihbarati toplama

 Memnuniyetsiz musteriyi saptamak igin diger
yollar
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Sikayetler ve mevcut musteride
memnuniyet saglama

 Memnuniyetsiz musterinin kaybedilme olasiligi
Musteri sikayeti: Firma icin bir firsat
Sikayetlerin degerlendirlmesi ve sorumluluk
saptama

Sikayet iletisim proseduru ve ¢ozum senaryosu
« Cozum sonrasi iligkilerin guclendirilmesi
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Konferanslar ve fuar katilimlari

* Fuarlar ve ekspozisyonlara katilmadan
elde edilecek yararlar

» Fuarlar ve ekspozisyonlarda stand
acmanin yararlari

« Stand iletisiminde yapilacaklar, planlama,
yurutme ve etkinlik sonrasi

» Konferanslar, sempozyumlar, basin
toplantilari, diger etkinlikler

* Sunum yontemleri ve iletisim
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Satis ekipleri nasil

vapilandiriimali ve izlenmelidir

Musteri odakli ve urun odakli organizasyon
farklari

Temsilcilerin yonetimi, gorevilendirilmesi
Tesvik, odullendirme, kota ve kontrol stratejileri

Portfoy kime aittir: temsilci ve sirket arasinda
uzlasma

Musteri bilgilerinin paylasimi ve merkezi yonetim
sistemi
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Satis Izlencesi ve
Kanallar

« Satis yonetimi
- Geleneksel anlayis — satis siparisle baslar
- Non-konvansiyonel anlayis — Teklif ve CRM odakli
- Satis oncesi — satis - satis sonrasi sureclerinin
yonetimi
Basitlestirilmis satis plani
Zor musterinin yonetimi / Anlayis ve
davranis odakl yaklagsim
Musteri motivasyonunun psikolojisi
Pareto odakli satis anlayisi
Odak gruplar yoluyla bilgi toplama
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PAZARLAMA-SATIS
IZLENCESI

» Igsyerimizde ne yapabiliriz?
 Once eldeki verileri dizene koymak

» Potansiyel segmentleri, musterileri
belirlemek

« Bunlarin arasinda oncelikleri
olusturmak

* Bir program olusturma,
Planlama ve ise koyulma
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PAZARLAMA-SATIS
IZLENCESI

Telefonla aramak

Geri donuse, telefonda alinan izlenime,
onceki istihbarata gore bir degerlendirme

Postayla ve e-postayla iletisim
Posta ardindan yeniden aramak

Geriye donmezse tekrar ne zaman
aranacagini belirlemek,

alarmi kurmak
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PAZARLAMA-SATIS
IZLENCESI

* Toplanti istemleri varsa bunlari ihtimal, zaman ve
deger sirasina dizmek

* Toplanti zamanini iyi belirlemek, her iptalin zarar
olacagini iyi anlamak

» Musteriden alinan bilgi, istinbarat ve akilli
varsayimlara gore, musterinin isteyecegi noktalari
onceden hazirlamak

* Musteri degerine gore indirimleri belirlemek

« Toplanti ardindan sonuclari cok iyi analiz etmek ve
lletisim takvimini olusturmak

. (;eg,itli kanallarda iletisime gegcmek
« Musteri degerini é/enlden saptamak
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SATIS OTOMASYONU

« Satigg¢ilari alanlarinda yuklenme zamanlarinda takviye

« Satiscilarin musterilerle iligkilerini, iletigsimlerini
kaydetmeleri

- Satiscilara zamanlama, planlama ve satis iletisimi
konusunda destek

« Satislarin gerektiginde ekip calismasini kolayca
yapmalari

« Capraz satis ve tamamlayici satis firsatlarinin takibi

* Teklifler, sunumlar, uyarlanmis kataloglar, mektuplar
sistemde

 Musteriye ozel, arama, sorma, durum degerlendirmede
otomasyon

* Uzun satig sureclerinde unutmaya karsi1 alarmlar ve
programlar
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SAHA SATIS OTOMASYONU

« Saha ekiplerinin yerlerini bilerek firsatlarda dogru
yonlendirme

« Saha ekiplerinin araclarindaki mal/materyal bilgisi
merkezde

« Etkili ve verimli bir saha ekipleri takip
optimasyonunun katkisi

« Saha ekiplerinin uzaktan Umur merkezindeki
dokumanlara erisimi

* Harita uzerinde ekip takip altyapisi
 Teslim islemlerindeki durumun merkeze bildirimi
« Arac bakiminin, yakit aliminin raporlanacagi sistem
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ISTIHBARAT ARACLARI

* Musterideki butun temas edilen gorevlilerin bilgisi

« Musteri icindeki gorev ve departmanlarin yapisi,
iligkileri

« Musterilerdeki kritik birey bagska kuruma gectiginde
iligki

« Satiscinin her an her sektordeki her musteriye hazir
olmasi

« Baskasinin iligkilerinde olusan tabloyu kolayca
anlama

« Musteriyi yapisal incelemeyle capraz satis kolayligi
« Sektdrtiin mevsimlerini, geleneklerini sistemde tutma
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