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Bolum 1: Satisin Temel Prensipleri

Her satici, her musteriyle baglanti kurma
sansina sahip olmali. Ancak bu sans, sadece
dogru sifreyi ¢cozenler i¢in acilir.

Bu bolimde, satisin yalnizca bir beceri degil,
bir sanati oldugu vurgulaniyor. Saticilar,
basarili olmanin temelinde dogru insanla
dogru bag kurmanin oldugunu anlamal..
Gayrimenkul danismanlari i¢in bu, yalnizca ev
satmaktan ¢ok daha fazlasidir.
Bu, bir hayatin dénum noktasinda yardimci
olmak, bir hayali gerceklestirmek demektir.
Eger dogru sekilde bag kurabiliyorsaniz, her
satig, hayatiniza dokunan bir basar
hikayesine donusur. Basarinin sifresi,
Insanlarin gercek ihtiyaclarini anlamaktan

geclyor.
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Bolum 2: Guven Olusturmak

Satisin en gucli araci, guvenin temellerine
dayal iliskiler kurmaktir.

Guven, satisin temeli olmalidir. MUsteriniz
size guvendigi surece, sizden aldiklari her
seyin degeri artar. Gayrimenkul danismanlari,
her yeni musteriyle given inga etmenin, bir
evin temelleri gibi guclu olmasini
saglamalidir. Siz guvenilir oldugunuzda,
musteriler size sadece bir ev almak icin deglil,
hayatlarinin en énemli kararini sizinle
paylasmak icin gelir.




Bolum 3: Etkili lletisim Teknikler:

BUtun dUnyada, saticilar farkinda olmadan bu
sifreyi cozUyor: “lletisim, insanlari harekete
geciren sihirli guctar.”

Satisin en onemli 6gesi iletisimdir.
Gayrimenkul danigsmanlari, her
konusmalarinda insanlarin hayallerine,
korkularina ve isteklerine dokunmay!
bilmelidir. Her kelime, her jest, dogru ani
yakaladiginizda bir firsata dontsur. lletisimi
dogru kullanarak, sadece ev satmak degil,
Insanlarin hayatlarinda bir degisim yaratmak
mumkun. Her an, her musteriyle etkilesimde
yeni bir firsat acilir.

A



Bolum 4: Satisin Psikolojik YonU

Insanlar, duygusal kararlar verir, sonra mantikl
dusuncelerle bunu savunurlar. Bunu bilmek,
satisin sifresini ¢ozume kavusturur.

Bir satig, sadece urun veya hizmetin sundugu
degerle ilgili degildir—insanlar, ne hissettiklerine
gore hareket ederler. Gayrimenkul danismanlari

Icin bu, musterinin kalbine ulagsmak, onlarin
duygusal ihtiyaclarini anlamak anlamina gelir. Ev
almak sadece bir mulk edinmek degil, bir
yasam bi¢imi se¢mektir. Duygusal baglant
kurarak, musterinize sadece bir ev degil, bir
yasam alirsiniz.

A



Bolum 5: Itirazlarla Basa Cikmak

Her itiraz, yeni bir firsat dogurur. Bir satici
IcIn Itirazlar, satisin sifresinin geri kalanidir.

ltirazlar birer engel gibi gériinebilir, ancak
dogru bakis acisiyla bunlar firsatlara
donusebilir. Gayrimenkul danigsmanlari,
musterinin itirazlarini dogru anlamali,
sorularini ictenlikle cevaplamali ve her
Itirazda bir ¢6zum bulmalidir. Her itiraz,
musterinizin daha fazla deger gordugu
anlamina gelir. Bu, satigin en 6neml
sifrelerinden biridir: sabirli olmak ve ¢6zum
odakli dusunmektir.
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Bolum 6: Satis Kapanis

Satisin gercek sifresi burada sakli: "Musteri
zaten almak istiyor, sadece buna ikna
edilmesi gerekiyor.’

Her satisin sonunda, dogru zamanlamayla
yapilan kapanig, basarinin garantisidir.
Gayrimenkul danismanlari icin, kapanis bir
sUrectir—musterinin tum sorular
cevaplanmig, guven duygusu insa edilmig ve
duygusal baglar kurulmus olmalidir. Kapanis,
sadece bir teklif degil, musterinin
yasamindaki en dogru karari verdigini
hissettigi andir. Kapanista, musterinin evini
degil, gelecegini satarsiniz.

A



Bolum 7: Satis Sonrasi lliski

Satis sadece baslangictir. Gergcek basari,
musteriyle kurdugunuz surekli iligkiden

W

dogar.

Bir satisin bitisi, yeni bir iligkinin baslangicidir.
Gayrimenkul danismanlari icin bu, musteriyle
kalici bir bag kurma firsatidir. MUsterinizin
memnuniyeti, size referanslar kazandirir, sizi
surekli olarak arayacaklari bir isim yapar. Her
satig, yeni firsatlarin kapisini acar.




SONUG: SATISIN SIFRELERINI COZMEK

Satisin gercek sifresi burada sakli: "MUsteri
zaten almak istiyor, sadece buna ikna
edilmesi gerekiyor.” Her satisin sonunda,
dogru zamanlamayla yapilan kapanis,
basarinin garantisidir. Gayrimenkul
danismanlari icin, kapanis bir suregtir—
musterinin tum sorulari cevaplanmig, guven
duygusu insa edilmis ve duygusal baglar
kurulmus olmalidir. Kapanis, sadece bir teklif
degil, musterinin yasamindaki en dogru
karari verdigini hissettigi andir. Kapanista,
musterinin evini degil, gelecegini satarsiniz.




Bolum 1: Satisin Temel Prensipleri

Satis bir sanat, bir strateji, bir sifre... Ve bu
sifreyl cozmek, hayallerinizi gercege
donusturadr.

Satig, sadece bir Grdn ya da hizmet satmak
degil—satig, bir insanin hayatini degistirme
glcune sahip bir yolculuktur. Ve bu
volculukta her adim, bir firsat, her firsat, bir
basari sifresiyle doludur. Bu boélimde satisin
temel prensiplerine odaklaniyoruz, cunk
basari, bu ilk adimla baslar.




Satig, Biriyle Bag Kurmaktir.

Bir satici, bir Gran degil, bir insanla baglanti kurar. Gergek satis,
yUzeyin 6tesine gecer—sadece ev alip satmakla kalmazsiniz,
Insanlari yeni bir hayata tasir, onlarin duygusal yolculuklarina eslik
edersiniz. Gayrimenkul danigsmani olarak, her yeni musteriyle
kurdugunuz bag, sadece bir is iligkisi degil, bir gGven iligkisi
olmalidir. Insanlar, givenmedikleri birine buyuk bir karar vermezler.
Bir ev alirken insanlar sadece bir ev istemezler; bir given, bir
rehber, bir yol arkadasi ararlar. Ve iste bu, satisin ilk sifresi: GGven.

Bltunsel Bir Deger Sunun.

Satista dikkat edilmesi gereken en 6nemli noktalardan biri, Granin
“degerini” musteriye anlatmaktir. Ancak burada 6nemli olan sey,
degeri dogru sekilde sunabilmektir. Gayrimenkulde bu, bir evin
sundugu duygusal ve psikolojik deger ile finansal deger arasinda
bir denge kurmaktir. Eviniz sadece bir duvarlar batina degil;
burada sevdiklerinizle birlikte anilar biriktireceginiz bir yuva,
gelecege dair umutlarinizin sekillenecegi bir alan olabilir. Saticilar,
Urtnan sadece fiziksel 6zelliklerini degil, onun ardinda sakladig
potansiyeli, yasanacak anlari ve duygulari da satmalidir. Insanlar,
yalnizca bir Gran almaz, ayni zamanda duygusal bir deneyim de
edinirler.

Empati, Basarinin Anahtaridir.




Basarili bir satig, bagkalarinin dinyasina adim atmakla baslar.
Empati, bir saticinin sahip olmasi gereken en gucliu yetenektir.
Musterinizin ihtiyacglarini anlamadan, onlara ¢c6zim sunamazsiniz.
Onlarin hayallerine, korkularina, isteklerine ve endigelerine duyarli
olmalisiniz. Bir gayrimenkul danismani, ‘Ihtiyaciniz olan ev nedir?’
sorusunu sormak yerine, ‘Hayatinizi nasil bir evde gérmek
Istersiniz?’ sorusunu sormalidir. Bu sorunun cevabini
buldugunuzda, artik onlarin hayalindeki evi degil, onlarin
yasamlarini ingsa ediyorsunuz demektir.

Her Baglanti Bir Firsattir.

Satis yalnizca GrUn veya hizmet satmak degil, her etkilesimde bir
firsat yaratmaktir. Bu firsatlar bazen ktcuk, bazen buyutk olabilir,
ama her zaman bir seyler kazandirir. Bir gayrimenkul danigmani, her
potansiyel musteriye, her telefon gérismesine, her toplantiya
degerli bir firsat olarak yaklagsmalidir. Her yeni baglanti, bir kap!
acar, bir yol gésterir. Satisin temel prensiplerinden biri de, her
firsatin dogru sekilde degerlendiriimesidir. Zaten basaril bir satis
yapmadiginizda bile, o anda kurdugunuz guven, baskalarina da
ulasabileceginiz bir referans olabillir.

Satig, Bir Hikaye Anlatmaktir.

En guclu satiglar, hikaye anlaticiliginin gicinden yararlanir.
Gayrimenkul danismanlari, her satigta bir hikaye anlatir—bu, bir
evin gecmisinden, o evde yasanacak anilardan, gelecekteki
potansiyellerden olusan bir hikaye olmalidir. Musteri, sadece bir
duvari degil, o duvarin arkasindaki yasami satin alir. Bu nedenle,
satis sirasinda anlatilan her hikaye, bir duygusal bag yaratmali ve
musterinin zihninde canli bir resim birakmalidir. Siz sadece bir
gayrimenkul satmiyorsunuz; bir yasam tarzi, bir gelecegin temelini
sunuyorsunuz.




Bolum 2: Guven Olusturmak

Bir satisin sifresi, musterinizin size
guvenmesinden gecer. Guven olmadan,
hicbir sey satamazsiniz.

Hayatta basarili olmanin en 6neml
yollarindan biri, iInsanlarin size guvenmesini
saglamaktir. Satisin temel tasi, glvenin insa

edilmesidir. Musteri, bir Grdn veya hizmet
almak istemedigi zaman aslinda size olan
glveni sorgulamaktadir. GUven, sadece bir
"kelime” degildir; bir iligki, bir bagdir ve bir
saticl bunu her adimda kurmalidir. Gaven,
satisin can damaridir—siz bunu kurdugunuz
sUrece, satisin geri kalan her seyini insa
edebilirsiniz

A



Satista Guven, Bir lligkidir.

Bircok satis profesyoneli, satisin GrGnden bagimsiz olarak bir iligki
kurmak oldugunu unuturlar. Satis, yalnizca Grunun vaat ettigi
degerle ilgili degil, saticiyla kurulan iligkinin gacuyle ilgilidir.
Gayrimenkul danigmanlari i¢in bu, sadece bir evin 6zelliklerini
anlatmaktan daha fazlasidir. Bu, mUsteriye ne hissettirdiginiz,
onlarin hayatlarina dokunup dokunmadiginizla ilgilidir. Musteriler,
kendilerini gercekten anlayan ve onlarin ihtiyaclarina odaklanan
saticilarla ¢caligmak isterler. GUven, sadece dogru zamanda dogru
seyleri sdylemek degil, her zaman musteriyle durust ve acik bir
sekilde iletisim kurmakla baslar.

S6zde Degil, Davranigta Guven Verin.

Insanlar, sdylediklerinizden daha cok, yaptiklariniza bakarlar. Sézde
guven vermek, gercek guven olusturmaz. Bir gayrimenkul
danigmani, kendisiyle ilgili her seyde seffaf olmali, mUsterisine karsi
durdust ve tutarl davranmalidir. Musteri, séylediklerinizle degil,
yaptiklarinizla ikna olur. Gayrimenkul danismanlari icin bu, her
zaman sOzlerinde durmak, s6z verdigi zamanda geri ddonmek ve
musterisini asla yaniltmamaktir. Cankt bir kez gven
kayboldugunda, geri kazanmak imkansiz hale gelir.




Dinlemek, GUvenin Anahtaridir.

Musterinizi anlamadan, onlara dogru ¢6zUmuU sunamazsiniz.
Dinlemek, sadece sesi duydugunuzda degil, o sesin arkasindaki
duyguyu ve ihtiyaci anlamakla ilgilidir. Her konusma, bir firsattir—
bir firsat, musterinizin ne istedigini, neden istedigini ve neye
Ihtiya¢c duydugunu 6grenme firsatidir. Gayrimenkul danismanlari,
musterilerinin ihtiyaclarini gercek anlamda dinlemeli ve onlari tam
olarak anlamalidir. Dinlerken, onlara degerli olduklarini
hissettirmelisiniz. Bu, given ingsa etmenin temel unsurlarindan
biridir. Insanlar, yalnizca duyulduklari zaman gercekten kendilerini
guvende hissederler.

Guven, Bir Zaman Meselesidir.
GuUven hemen inga edilemez. Satig sUrecinde, zamanla musterinin
guvenini kazanmak gerekir. Birgcok satis profesyoneli, givenin hizla
kazanilabilecegini dusunur; ancak bu dogru degildir. GUven, birkac
gun ya da birka¢ saat i¢cinde kurulmaz. Zaman icinde, tutarlilikla ve
durastlikle kurulur. Gayrimenkul danismanlari i¢in bu, her adimda
guven inga etmek demektir: musteriyle ilk tanigmadan, gésterim
sirasinda, fiyat muzakerelerine ve nihayetinde satiga kadar her an
guvenli bir iligki gelistirmeye odaklanmak gerekir. GUven, bir anda
bir kapi gibi acllmaz; yavasca, her adimda bir tugla gibi insa edilir.




Musterinin GUvenini Kazanmak Igin Empatiyi Kullanin.
Empati, given olusturmanin en guclt araclarindan biridir. Bir
musterinin ihtiyaclarini gergcekten anlamak ve o ihtiyaclari
karsilayacak ¢6zimler sunmak, giveni inga etmenin
temellerindendir. Gayrimenkul danigmanlari, musterilerinin
hayatlarini, arzularini, korkularini ve beklentilerini anlamalidir. Bu
anlayisla, onlara sadece bir ev degil, onlarin hayalini
gerceklestirebilecek bir ¢6zim sunar. Empati, musteriye ne
hissettigini, ne dusundigunu ve ne istedigini gostermek demektir.
Insanlar, onlara deger verildigini hissettiklerinde daha kolay giiven
duyarlar.

Guven, Bir Yatirmdir.

Guven, sadece satis yapmak icin degil, uzun vadeli basari icin bir
yatirnmdir. MUsterinin givenini kazandiginizda, yalnizca bir ev
satmazsiniz; o musteriyi ve ¢evresindeki insanlari uzun vadede
kazanirsiniz. Bir musteri size givendiginde, sizi baskalarina 6nerir,
tekrar gelir ve uzun yillar strecek bir ig iligkisi kurar. Gayrimenkul
danismanlari i¢cin bu, sadece bugunun satisini degil, gelecegin
firsatlarini da yaratir. GUven, bir yatirnnmin baglangicidir—ve bu
yatirim size buyuk geri dénusler saglar.




Bolum 3: |htiyag Yaratmak

Satig, sadece bir Grun ya da hizmet satmak
degil, bir ihtiya¢ yaratmaktir. MUsteri, kendini
bir c6zum ararken buldugunda, satisin sifresi

cOzulur.

Bir satis profesyoneli olarak basarili olmanin
en guclu yollarindan biri, intiya¢ yaratmak ve
bu ihtiyaci karsilamak i¢in mukemmel bir
¢6zam sunmaktir. Ihtiyac yaratmak, satisin
gizli gucuduar. Cunkd insanlar bir seye ihtiyac
duymadiklarinda, genellikle bir sey satin
almazlar. Satisin en 6nemli asamasi, bu
Ihtiyaci fark ettirmek ve musteriye, ¢6zUmun
aslinda tam da 6nunde oldugunu
gOstermektir.

A



Intiyac, Bir Sorunun Fark Edilmesiyle Baglar.

Intiyag yaratmanin ilk adimi, musterinin kendi icinde bir sorunun
farkina varmasini saglamaktir. Insanlar, kendilerini bir ¢c6ziim
arayisinda bulmadik¢a, hareket etmezler. Musterinize sadece bir
Urdn satmakla yetinmeyin—onlara, ¢6zmeniz gereken bir sorunun
oldugunu gésterin. Gayrimenkul danismanlari i¢cin bu, ev almak
Isteyen bir musterinin yalnizca fiziksel intiyaclarini karsilamakla
degil, onlarin hayatinda daha anlamli ve verimli bir degisim
yaratmakla ilgilidir. MUsteri, ancak bir sorunu fark ettiginde, ¢c6zUm
Icin sizi aramaya bagslar.

Musterinin Ihtiyacini Kesfedin ve Onu Kendi Sézlerinizle Anlatin.
Bir musteri bir problem yasadiginda, cogu zaman bu problemi
kendi sézleriyle anlatamaz. Siz, bu problemi onlarin yerine bulmall
ve daha iyi bir sekilde ifade etmelisiniz. Gayrimenkul danigmanlari,
musterilerinin ihtiyacini yalnizca tanimlamakla kalmaz, onlari, o
Ihtiyacin farkina varmaya yonlendirir. Bir ev arayan kisi, aslinda
sadece bir yasam alani degil, ayni zamanda gelecege dair
umutlarini ve hayallerini inga edecegi bir yer ariyor olabilir. Onlar
bu duyguyu dile getiremeyebilir, ancak dogru sorulari sorarak ve
dogru sekilde dinleyerek, siz bu duyguyu kelimelere ddkebilirsiniz.




Ihtiyag, Degeri Hissederek Ortaya Cikar.

Bir Grln ya da hizmetin degeri, yalnizca sagladigl somut &zelliklerle
Olctlmez. Deger, musteriye sundugunuz duygusal faydalarda
gizlidir. Gayrimenkul danismanlari icin bu, evin icinde yasayacaklar
anilari, aldiklari kararin getirecegi guven duygusunu ve gelecekteki
potansiyeli satmaktir. Bir ev sadece bir yapi degil, o yapinin igcinde
kurulacak bir yagamdir. Musteriler, yalnizca bir ev almakla kalmaz,
ayni zamanda yeni bir baslangic¢, given, huzur ve basari satin
alirlar. Intiyac yaratmanin sifresi, bu degerleri musterinin kalbinde
hissettirmekte yatar.

Intiya¢ Yaratmanin Psikolojisi: Firsat ve Tehdit.

Insanlar genellikle bir firsat gérduklerinde harekete gecerler; ama
ayni zamanda, bir tehdit hissettiklerinde de bir seyler yapma
durtusune girerler. Bagarili bir satig, bu ikisini birlestirir: firsat ve
tehdit. Insanlar, sahip olduklari seyleri kaybetme korkusuyla
hareket ederler. Eger bir kigi, bir firsati kagirma korkusu tasirsa,
hemen harekete gecer. Gayrimenkul danismanlari, musterilerine
bir firsat sunduklari gibi, ayni zamanda bu firsati kagirmanin
getirebilecegi tehditleri de fark ettirmelidirler. Ornegin, bir ev
almak, insanlarin hayatlarini degistirecek buyuk bir karar oldugu
icin, ge¢ kalma korkusunu da yaratabilir. "‘Bugiin bu evi almazsaniz,
bu firsat yarin sizin i¢cin kaybolabilir,” mesaji, musterinin ihtiyaci
harekete gecirir.




Guven, Bir lliskinin Temelidir.

Guven yaratmanin ilk adimi, bir satig iligskisinin temellerini atarken,
her adimda musterinize saygl gostermek ve guvenilir oldugunuzu
hissettirmektir. Gayrimenkul danigmanlari, bir ev satin almak
Isteyen musterilerine sadece “Bu ev harikal” demekle kalmaz;
onlarin gercek ihtiyaglarini anlamaya calisir, dogru evi secmelerine
yardimci olur ve bu surecte her zaman seffaf ve acik olur. Eger bir
gayrimenkul danismani, musterisinin butcesini ya da diger
tercihlerine dair dogru bilgilerle hareket etmiyorsa, musteri bunun
farkina varir ve given kaybolur. Gaven kayboldugunda satis da
kaybolur.

Guven, lletisimin Kalitesine Baghdir.

Bir satis profesyoneli olarak gtiiven yaratmanin en guclu yollarindan
biri, iletisiminizin kalitesini strekli olarak yuksek tutmaktir.
Kullandiginiz dil, ses tonunuz, yazili i¢gerikleriniz... Bunlar hep

muUsteriye glveninizi ileten unsurlardir. lyi bir iletisim, sadik bir iligki
insa eder. Gayrimenkul danismanlar, musterileriyle strekli

lletisimde kalarak onlarin her zaman bilgiye erismesini saglar. Yalan
sOylemek ya da bir bilgi saklamak, guveni yok eder. Herhangi bir
yanlis bilgi veya eksik agiklama, sadece satisi degil, uzun vadeli bir
iliskiyi de kaybetmenize yol acar. Musteri, kendisini daha iyi bir
pozisyonda hissettigi surece, guven daha da guclenir.




Bolum 4: Guven Yaratmak

Satisin gizli gucu, guvenin icindeki sirri
kestetmektir. MUsteriye guven verdiginizde,
onlari sadece satisi yapmaya degil, ayni
zamanda uzun sureli bir iliskiden
yararlanmaya davet ediyorsunuz.

Insanlar bir seye ya da birine givenmedikge,
bir sey satin almazlar. Bu kural, satis
dunyasinda en temel ilkelerden biridir.
Guven, yalnizca bir Gran ya da hizmete degli|,
size, sizin samimiyetinize ve
profesyonelliginize de duyulan bir duygudur.
MuUsterinin satin alma kararini verebilmesi
ICIN guvene ihtiyag vardir. Ve guvenin temel,
her zaman seffaflik, durustluk ve samimiyet
Uzerine kuruludur.

A



Guven, Bir lliskinin Temelidir.

Guven yaratmanin ilk adimi, bir satig iligskisinin temellerini atarken,
her adimda musterinize saygl gostermek ve guvenilir oldugunuzu
hissettirmektir. Gayrimenkul danigmanlari, bir ev satin almak
Isteyen musterilerine sadece “Bu ev harikal” demekle kalmaz;
onlarin gercek ihtiyaglarini anlamaya calisir, dogru evi secmelerine
yardimci olur ve bu surecte her zaman seffaf ve acik olur. Eger bir
gayrimenkul danismani, musterisinin butcesini ya da diger
tercihlerine dair dogru bilgilerle hareket etmiyorsa, musteri bunun
farkina varir ve given kaybolur. Gaven kayboldugunda satis da
kaybolur.

Guven, lletisimin Kalitesine Baghdir.

Bir satis profesyoneli olarak gtiiven yaratmanin en guclu yollarindan
biri, iletisiminizin kalitesini strekli olarak yuksek tutmaktir.
Kullandiginiz dil, ses tonunuz, yazili i¢gerikleriniz... Bunlar hep

muUsteriye glveninizi ileten unsurlardir. lyi bir iletisim, sadik bir iligki
insa eder. Gayrimenkul danismanlar, musterileriyle strekli

lletisimde kalarak onlarin her zaman bilgiye erismesini saglar. Yalan
sOylemek ya da bir bilgi saklamak, guveni yok eder. Herhangi bir
yanlis bilgi veya eksik agiklama, sadece satisi degil, uzun vadeli bir
iliskiyi de kaybetmenize yol acar. Musteri, kendisini daha iyi bir
pozisyonda hissettigi surece, guven daha da guclenir.




Empati: MUsterinin Yerine Koyulmak.

Guven yaratmak i¢cin, musterinin yerine kendinizi koymak ¢ok
édnemlidir. Onlarin duygularini ve kaygilarini anlamak, gtvenin temel
yapl taslarini olusturur. Bir gayrimenkul danismani olarak,
musterinizin sadece ne istedigini degil, neden istedigini de
anlamalisiniz. MUsteriler, genellikle yalnizca fiziki bir mal edinmek
Istemezler, ayni zamanda duygusal bir bag kurmak isterler. Ev
almak, yalnizca bir bina satin almak degil, yasamlarini degistirecek
bir karar vermek anlamina gelir. Bu yluzden, empatiyle yaklagmak,
onlari dogru eve yonlendirebilmek icin en buyuk silahinizdir.

Sosyal Kanit Kullanimi: Insanlar Bagkalarini Takip Eder.
Insanlar, bir seyi satin almadan énce, bagkalarinin da o seyi satin
alip almadigini gérmek isterler. Sosyal kanit, givenin
olusturulmasinda kritik bir rol oynar. Gayrimenkul danigsmanlari,
onceki musterilerinin olumlu geri dénuslerini ve basari hikayelerini
kullanarak yeni potansiyel musterilerine gaven verebillirler. Sosyal
kanit, yalnizca bir evin ne kadar iyi olduguna dair degil, ayni
zamanda saticinin ne kadar guvenilir olduguna dair de bir kanit
sunar. Bir musterinin, bagkalarinin da satin aldigi bir evin dogru
oldugunu dusunmesi, given duygusunu pekistirir.




Dogal ve lkna Edici Olun.

Guven yaratmanin bir baska yolu da dogallik ve samimiyetle
yaklasmaktir. Insanlar, gercek olamayacak kadar miukemmel bir
sekilde davranan kisilerden stphe duyarlar. Bir gayrimenkul
danismani olarak, insanlara dogruyu séylemekten ve onlara
gercekci beklentiler sunmaktan korkmayin. lkna etmek,
manipulasyon yapmak degildir. Insanlar, onlara durist ve igten bir
sekilde yaklasan profesyonellere daha fazla glven duyarlar. Bu,
zaman icinde size olan sadakati artirir ve musteri memnuniyetini
surekli kilar.

Tutarllk, Gavenin En Bayuk Destekcisidir.

Guven bir ginde kazanilmaz. Her adimda, her temasta, her s6zde
tutarli olmaniz gerekir. Gayrimenkul danigmanlari, basglangictaki
vaatlerini her zaman yerine getirmek zorundadirlar. Eger bir
danigman, bir evin sundugu imkanlarla ilgili séylediklerinin tam
tersini yapiyorsa, guveni kaybeder. Musteriyle iligkinizde tutarlihg
saglamak, giveni inga etmek i¢in kritik 6nemdedir. Her satista, her
konusmada, her etkilesimde ayni mesaji tutarli bir sekilde vermek
gerekir.

Zamanla Guven Birikimi Yapin.

Bir satis yalnizca bir defa yapilan bir islem degildir, strekli olarak
guven biriktirilen bir yolculuktur. Glven, birikerek artar. Bir
danigman, her musteriyle gecirdigi sire boyunca, given insa eder
ve sonunda bunun karsihigini alir. Satis sadece bir anlik basar degil,
uzun vadeli bir iliski kurma surecidir. Zaman i¢inde, muUsterinin size
olan guveni arttik¢a, satigslar daha kolay hale gelir.




BOlUm 5: Duygulari
Hareketlendirmenin Gucu

Satis yalnizca mantikli bir islem degildir,
duygusal bir bag kurmakla ilgilidir. MUsteriye
hissettikleriniz, mantikli dusuncelerinden ¢ok

daha gucludur.

Bir insanin karar verme sureci, cogunlukla
mantik degil duygular tarafindan yonlendirilir.
Insanlar, duygusal olarak ne kadar bag
kurarsa, satin alma karari o kadar kolaylasir.
Satis dunyasinda basarili olmak istiyorsaniz,
mantikli argumanlardan ¢ok, musterilerinize
hissettirdiginiz duygulara odaklanmalisiniz.

A



Duygular, Satisin En Guglu Katalizoru

Insanlar, bir Griin ya da hizmeti satin alirken mantikli sebepler
aramak yerine, cogunlukla duygusal sebeplerle harekete gecerler.

Hangi evin alinip alinmamasi gerektigi, genellikle mantikla degil,
kalple karar verilen bir stuirectir. Bir ev satin almak sadece duygusal

bir karar degil, yasam biciminin de bir ifadesidir. Mlsterinin
kararlarini etkilemek istiyorsaniz, onlara duygusal bir deneyim
sunmalisiniz.

Duygusal Bag Kurmanin Anahtari: Ihtiyaclari Anlamak
Satig, yalnizca Urdn ya da hizmet sunmak degil, musterinin
derinlemesine duygusal ihtiyaclarini anlamaktir. Gayrimenkul
danismanlari, musterilerine “Hangi evi almak istiyorsunuz?” diye
sormaktan ¢ok, “Evinizde ne hissetmek istersiniz?” diye
sormalidirlar. Cinkd musteri, aslinda bir eve sahip olmak istemez;
o evin i¢inde bir yagsam kurmak, given ve mutluluk duymak ister.
Ev almak isteyen bir mUsterinin temel ihtiyaci, yeni bir yagsam
alaninda kendini gtvenli, huzurlu ve degerli hissetmektir. Bu
noktada, musterinin duygusal ihtiyacini dogru bir sekilde
belirlemek, satigin anahtaridir.

MuUsterinin Duygularini Canlandirin
MuUsterilere yalnizca pratik bilgiler sunmak yerine, onlari duygusal
bir yolculuga cikarmalisiniz. Evlerin odalarini anlatmak, odalarin
buyukltklerinden bahsetmek ¢cok énemlidir; ancak asil 6nemli olan,
o odada yasayacak olan insanlarin hissettigi duygulardir. Ornegin,
bir oturma odasinin genisliginden bahsederken, “Bu alanda
sevdiklerinizle keyifli anlar gecirebillir, kahve icebilir ya da uzun bir
gunun ardindan rahatca dinlenebillirsiniz,” gibi ifadelerle musteriyle
duygusal bag kurabilirsiniz. Onlara yalnizca bir bina degil, bir
yasam Oneriyorsunuz.
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Duygusal Baglari Kurmanin Yollari

1. Hikayelestirme: Musterinize bir evin ge¢cmisi ve potansiyeli
hakkinda hikayeler anlatin. Bir evin size veya énceki sahiplerine
nasil hissettirdigini paylagsmak, guc¢lt bir duygusal bag kurar.

2. lletisim: MUsterinize, o evin iginde nasil bir yasam
kurabileceklerini duygusal bir dil ile anlatin. Sadece 6zelliklerden
bahsetmek yerine, hissettirecekleri deneyimlere odaklanin.

3. Empati: MUsterinizin yerinde olun. “Siz olsaydiniz nasil
hissederdiniz?” sorusunu kendinize sorarak, onlarin duygusal
ihtiyaclarini anlamaya calisin.

4. Gorsellestirme: Musterinizi evin igine gorsel olarak yerlestirin.
Odaya girdiginde nasil hissedeceklerini, ne kadar huzur
bulacaklarini hayal etmelerini saglayin.




Bolum 6: Guven Yaratmak ve Satisi
Kapanmak

Insanlar yalnizca givenebildikleri kisilere
satilamaz, ancak guven duyduklari kigilere
blyuk kararlar verirler. Satigta en 6nemli sey,
guven yaratmaktir. GUven olmadan, hi¢bir
sey mumkun olamaz.

Satisin asil temeli, given olusturmak ve bu
guveni satisin her adiminda pekistirmektir.
Cunku insanlar, yalnizca guvendikleri kisilere,
kendilerini en 1yi sekilde anlayan ve onlarin
Ihtiyaclarini en 1y sekilde karsilayacak olan
kisilere satin alma kararlarini teslim ederler.
GuUven, sadece satig surecini basglatmaz, ayni
zamanda satisin kapanmasini da saglar.

A



Guven: Satigin Temel Tasi

Bir Grln ya da hizmetin satiimasi sadece Urunun kalitesiyle ilgili
degil, saticinin musteriye verdigi givenle de ilgilidir. Insanlar, satin
aldiklari Granlerin kendilerine fayda saglayacagina inanmak isterler.

Eger danisman, musteriye gliven vermezse, Urin ya da hizmetin
faydalari ne kadar harika olursa olsun, satis gerceklesmez. Glven,

musteri ile kurdugunuz bagin saglam temelidir. Ve guven
olusturmanin yolu, baslangi¢tan itibaren durustlUk, samimiyet ve
tutarhlkla ilerlemekten gecer.

Ik Izlenimin Gucu
Satis sUrecinde, musterinin guvenini kazanmak icin ilk izlenim ¢ok
énemlidir. Insanlar, birisiyle tanistiklarinda, onun kim oldugunu ve
ne amacla orada bulundugunu anlamak icin ilk birka¢ saniye icinde
karar verirler. Bu nedenle, musterinizle kurdugunuz ilk temasta
guven verici, profesyonel ve dostcga bir tavir sergilemek ¢ok
6nemlidir. Eger danigman guiven verici bir izlenim birakmazsa,
musteri supheye duser ve satigi kaybetme riskiyle karsi kargiya
kalirsiniz.

Guavenin Ingasi: Adim Adim
Guven, bir anda olugsmaz. Her adimda, kt¢uk birikimlerle
olusturulur. MUsterinizin givenini kazanmanin yolu, kendinize ait
tutum ve davranisglariniza dikkat etmekten gecer. Satis strecinin
basinda verdiginiz sdzleri, sonrasinda mutlaka yerine getirmelisiniz.
CUnkU s6zler, musterinin gézinde dogrudan guven insa eder. Yine
de, glvenin sadece sbzlerle degil, ayni zamanda hareketlerinizle de
Inga edilecegini unutmayin. Bir danigman olarak, sdzlerinizin
eylemlerinizle uyumlu olmasi, given olusturmanin temelidir.




Sozler ve Davraniglar: Tutarlilk

Bir satisg strecinde tutarlilik, givenin anahtaridir. Musteri,
danismaninin séylediklerinin dogruluguna inanmalidir. Bu yuzden,

verdiginiz her s6zun gergekten dogru olduguna emin olun.
Tutturdugunuz her hedef, yaptiginiz her taahhut, glven yaratma
surecinde birer tugladir. MUsteri, séylediginiz her seyi i¢sellestirir

ve onun dogrulugunu sorgular. Tutarsiz bir davranis ya da soz,
guveni kaybetmenize sebep olur ve bu da satisi kapanlatmaniza
engel olur.

Musterinin Huzursuzluklarini Gidermek
Bir musteri ile olan iligkinizde, onlarin zihnindeki her tarla stpheyi,
endiseyi ve huzursuzlugu gidermek ¢cok 6nemlidir. Musterilerinizin,
satin alma karari vermek konusunda tedirgin olduklarini fark
ettiginizde, onlari rahatlatacak yanitlar verin. CunkG stiphe, givenin
dusmani olan bir duygudur. Musterinizin duygusal huzursuzluklarini
anlamali ve onlara, sizinle yapilan bu satisin, dogru bir karar
oldugunu hissettirmelisiniz.

Yardimci Olmak, Given Olusturmanin Yoludur
Musterinin en buyuk korkusu, yanlis kararlar almak ve hatall
secimler yapmaktir. Onlara yardimci oldugunuzu géstermek,

yalnizca guven olusturmakla kalmaz, ayni zamanda musterinin
rahatlamasini saglar. Yardimci bir tutum sergileyen danigsman,
musterinin guvenini kazanir. Sadece Urudn ya da hizmetin satilmasi
degil, ayni zamanda musterinin dogru kararlar almasina yardimci
olmak da satisg surecinin d6nemli bir parcasidir.




Urtn Tanitiminin Gaven Olusturan Yolu: Kanit
Uriin ya da hizmetinize olan gtiveni artirmanin en gugli yollarindan
biri de kanit sunmaktir. Insanlar, saticilarin séylediklerine degil,
gercekten goérduklerine ve deneyimlediklerine inanirlar. Bu, Grun
veya hizmet hakkinda referanslar, test sonuclari, basari hikayeleri
sunarak yapilabilir. Musterilerinize, daha 6énce Urin ya da
hizmetinizi kullanmig olan kisilerin basari hikayelerini anlatarak
onlarin givenini kazanin. Eger bir Grun, gercekten faydaliysa, bunu
anlatan somut kanitlar sunun.

Fiyatin Otesinde Deger
Bircok musteri, fiyati belirleyici bir faktér olarak goérar, ancak
glvenin insa edilmesiyle, fiyat ikinci plana duser. Insanlar, gliven
duyduklari kisilere daha fazla 6deme yapmaya istekli olurlar.
Cunkd onlar icin 6nemli olan sey, deger ve guvendir. ESer musteri,
sundugunuz deger karsiliginda Ucretin ne oldugunu anlamissa,
fiyat, onlari caydirici bir etken haline gelmez.

Satisi Kapatmanin Son Adimi: Guvenle lleriye Adim Atmak
Guven olusturduktan sonra, satisin kapanmasi, daha kolay ve
dogal bir hale gelir. MUsteri artik satigi bir risk olarak gérmez, ¢unku
guven duydugu bir danismandan bir sey satin aliyordur. Son
adimda yapilmasi gereken sey, glveni pekistirmek ve musteriye
satisi neden simdi yapmalari gerektigini aciklamaktir. Bu aciklama,
musterinin huzurlu bir sekilde satin alma kararini vermesini saglar.




BoIum 7: Satisin Psikolojisi ve Insan
Davraniglari

Satig, yalnizca bir Grin ya da hizmeti satmak
degil, insanlarin zihinlerinde bir degisim
yaratmaktir. Insanlarin kararlarini neyin

tetikledigini anlamak, sizi her zaman bir adim

onde tutar. Satisi kapatmanin sirri, dogru
psikolojik tetikleyicileri kullanmaktan gecer.

Satisin psikolojisi, insanlar Gzerinde nasil etki
yarattiginizla ilgilidir. Beynin nasil ¢alistigini,
Insanlarin nasil disundugund ve duygusal
olarak neye tepki verdiklerini anladiginizda,
satis yapmaniz bir o kadar kolaylasir.
Herkesin icinde bir karar verme sureci vardir
ve bu surecg, bazen mantikli bazen de
duygusal olabilir. Satici, bu psikolojik
tetikleyicilere dikkatlice yén verdiginde,
musteriye sadece bir Urun satmakla kalmaz,
aynl zamanda onun zihninde dogru bir
degisim yaratir.

A



Insanlar Kararlarini Nasil Verir?

Insanlar genellikle duygusal olarak karar verirler ve ardindan bu
kararlari mantikli hale getirmeye calisirlar. Bilin¢li zihin, cogu zaman
kendini rasyonel ve mantikli géstermek istese de, asil kararlar
duygusal beyin tarafindan alinir. Saticilarin yapmasi gereken ilk sey,
bu duygusal kararlari tetiklemektir.

Duygusal Etki
Musteriler, bir Grin ya da hizmeti satin alma karari verdiklerinde,
bu kararin arkasindaki duygusal sebebi bulmak ¢cok 6nemlidir. Bir
musterinin satin alma karari, genellikle onun ihtiya¢ duydugu bir
seyi elde etme veya endiselerinden kurtulma arzusundan dogar.
Bunu kesfetmek, satis surecinde ilk ve en 6nemli adimdir. Eger
musterinin i¢sel duygusal ihtiyacini bulabilir ve ona hitap
edebilirseniz, satig islemi neredeyse garanti altina alinmisg olur.

Sosyal Kanit: Insanlar Digerlerini Takip Eder

Sosyal kanit, insanlarin bagkalarinin davraniglarini kopyalama
egilimidir. Saticilar bu dogal egilimi kullanabilir. Insanlar, baskalar!
tarafindan kabul edilen ve sevilen seylere ilgi gésterirler, cinku bu,
onlarin yanilma olasiliklarini azaltir.




Ornegin: Insanlar, populer Grinleri satin alirken, bagkalarinin
tavsiyelerine veya baskalarinin tercihine dikkat ederler. Sosyal
kanit, musterilere "bu Grdn dogru bir secim” duygusu verir. Bir Grun
ya da hizmet hakkinda bagkalarinin deneyimlerini ve basar
hikayelerini paylagsmak, musterinin kararini etkilemek icin ¢cok guclu
bir aractir.

Korku ve Firsatin Glcu

Insanlar, genellikle korku ve firsat duygusu tarafindan
yOnlendirilirler. Saticilar, korku ve firsat hissiyatini tetikleyerek
satiglarini artirabilirler. Korku, insanlarin kaybetmekten
korktuklarinda, hizli hareket etmelerine yol acar. Firsat, ayni sekilde
Insanlarin kazang saglamaya calistiklarinda harekete gecmelerini
saglar.

Kapaniga Giden Yolda:

Bir musteri icin, kaybetme korkusu buyuk bir itici gug olabilir. Sinirl
saylda Urun, stoklar tukeniyor gibi ifadelerle musterinin bu firsati
kacirma korkusunu tetiklemek, satigin kapanmasinda etkili olabilir.

Ayni sekilde, firsat sunarak, "Simdi alirsaniz, indirim kazanirsiniz® gibi

teklifler, mUsteriyi harekete gecirebillir.

Intiyaclar ve Istekler: Hangisini Onceliklendirmelisin?




Satig surecinde, insanlarin ihtiyaglari ve istekleri arasinda 6neml
bir fark vardir. Ihtiyaclar, bir kisinin hayatta kalmasi igin gerekli olan
seylerdir. Istekler, bir kisinin hayatini daha iyi hale getirecek, ancak

hayati 6nem tasimayan seylerdir.

lyi bir satic, intiyaclari anlamali ve istekleri karsilamak icin uygun

firsatlar sunmalidir. Bir musteri, aslinda ihtiyaci olmadigi bir seye
sahip olmayi istediginde, satici bu istegi dogru bir sekilde
karsilayarak hem ihtiyacini hem de istegini tatmin edebilir.

Otantik Olmak ve Guvenilirlik

Satisin psikolojisinde en énemli faktorlerden biri, otantik olmak ve
gercekten yardimci olmaktir. Insanlar, kendilerine yardimci olmaya
calisan ve onlara gercekten deger veren kigilere givenme
egilimindedirler. Ictenlik ve glvenilirlik, bir satis strecinde en
blyuk psikolojik tetikleyicilerdir. Eger bir satis danismani otantikse,
guven olusturmussa, bu guven satisin kapanmasini saglar.




Duygusal Satis Stratejileri

Satistaki psikolojik tetikleyicileri anlamak, sadece mantikl
argimanlar sunmakla ilgili degildir. Insanlari duygusal olarak
etkileyebilmek, bir satig danismaninin en giclu silahidir. Duygusal
tetikleyiciler sunlari icerir:

Merhamet: Musteriye, onlara yardimci olma ve hayatlarini daha
kolaylastirma duygusu sunmak.

Baglilik: Insanlari bir topluluga ait hissettirmek, baskalarina da
yardim etmeye tegvik etmek.

Guven: Saticinin gergekten musterinin faydasina calistigini
hissettirmek.

FOMO (Fear of Missing Out): Kacirilan firsat duygusunu yaratmak
Sonug: Satisin Psikolojik Etkisi

Satisin sirri, insanlarin zihinlerinde dogru bir degisim
yaratabilmektir. Insanlar, bir Griint ya da hizmeti satin alirken
yalnizca mantikli argimanlar aramazlar; ayni zamanda duygusal
bag kuran, glven veren ve onlarin ihtiyaclarina hitap eden bir satis
danismanina ihtiyac duyarlar. Insanlarin karar verme psikolojisini
anlayarak ve buna uygun stratejilerle hareket ederek, satis
strecinde basarili olabilirsiniz. Satici, dogru psikolojik araclarla
musterinin zihnini yonlendirdiginde, satis dogal bir sekilde
gerceklesir




Bolum 8: Satisin lleri Dizey
Teknikler

Her satig, bir hikaye anlatimi gibidir. Ama her

hikaye degil, sadece dogru sekilde anlatilan

hikaye insanlari harekete gecirir. Satigin ileri

duzey tekniklerine adim atarken, sadece

Urtn ya da hizmet satmakla kalmazsiniz, ayni

zamanda gercekten bir fark yaratir ve
insanlari dusundUrarsiniz. Iste satis

sUrecinizi daha ileriye tasiyacak ve sizi

rakiplerinizin 6nune gecgirecek birkag gucli

teknik.

A



1. Hikaye Anlatimiyla Satis Yapmak

Hikaye anlatimi, satisin en gucli araclarindan biridir. Insanlar
hikayelere tepki verirler cunkt duygusal bag kurarlar. Bir Grin ya
da hizmeti anlatmak yerine, bir kisinin hayatini nasil degistirdigini,

bir sorunu nasil ¢6zdugunu ve faydayi nasil elde ettigini anlatan bir
hikaye sunmak, satigin gucunu katlar.

Hikaye anlatiminda gercek hayattan 6rnekler kullanmak, musteriye
"Bu benim hayatimda nasil bir fark yaratabilir?” sorusunu sordurur.
Kendi deneyimleriniz, baskalarinin yasadigi basari hikayeleri, ya da
tartismasiz bir ¢6zm sundugunuz bir durumu anlatan bir hikaye,
musterilerin kendilerini o hikayenin icinde gérmelerini saglar. Ve
Iste, bu, duygusal bag kurar ve karar vermelerini kolaylastirir.

2. Yuksek Degerli Tekliflerle Karar Verme Surecini Kolaylastirmak

lyi bir teklif, sadece "yeterince iyi" olmanin étesine gecer. Deger,
musteri igin cok daha fazla sey ifade eder. Yuksek degerli teklifler,
"Bu firsati kagirmam!” disuncesini uyandirir.

Tekliflerinizi sunarken, sadece fiyat degil, katma deger yaratma
Uzerine odaklanin. Ek hizmetler, garanti sureleri, 6zel bonuslar gibi
unsurlar, teklifinizi gekici ve rakiplerinizin 6nine gecirecek kadar
guclu kilar. Ama gercek deger, muUsterinin hissettigi degerdir. Onlar,
"Bunu aldigimda hayatimda ne degisecek?” sorusunu kendilerine
sorduklarinda cevap net ve cazip olmalidir.




3. Kapanig Stratejileri ve Psikolojik Tetikleyiciler

Satigl kapatmanin en gugclu yollarindan biri, masterinin "Evet’
demesini saglayacak psikolojik tetikleyicileri kullanmaktir. Kapanis,
satig sUrecinin en kritik agamasidir ve burada yapilacak dogru
hamleler, satisin gelecegini belirler.

Kapanig igin zaman yaratin: MUsteri karar verene kadar onlara yer
birakin. Bazi satis uzmanlari, acik u¢lu sorular sorarak, musteriye
disUnmesi i¢in zaman tanir. "Bunu disundinidz ma?" veya "Bu
teklif sizin icin nasil bir deger yaratir?" gibi sorular, mtsterinin
fikirlerini sekillendirmesine ve dogru karari vermesine yardimci
olur.

Kapanisi bir ihtiyac¢ gibi sunun: Musteriye, 'Bu firsat sadece size

hitap etmekle kalmaz, ayni zamanda hayatta gercekten ihtiyag

duydugunuz bir seydir’ dediklerinde, ihtiya¢ ve firsat duygusu
tetiklenir. Ihtiyaclar bir satici icin buyuk firsatlar yaratir.

4. Insanlari Harekete Gegirecek Aciliyet Olusturmak

Satista aciliyet yaratmak, insanlari hemen harekete gecmeye
zorlayan bir faktérdir. Insanlar, gec kaldiklarinda kaybedecekler:
bir sey oldugunu dusunduklerinde, genellikle hizl kararlar alirlar.
"Sadece bugln gecerli® gibi ifadeler, son tarih baskisi yaratir ve

satisi hizlandirir.

Zaman sinirli teklifler, "Son 5 Grun kaldi!” gibi mesajlar, satisi hemen
kapatmak i¢in guclu bir psikolojik etkendir. Aciliyet yaratmalk,
"'simdi ya da asla” hissiyati uyandirarak karar verme sUrecini
hizlandirir.




5. Satigta Itirazlarla Basa Cikmak

ltirazlar, satis strecinin dogal bir pargasidir. Insanlar, bir riin ya da
hizmeti satin almadan dnce endiseler ve stphelerle gelirler. Satici
olarak sizin gbrevlerinizden biri, bu itirazlari anlamak ve onlara
mantikli, duygusal ve etkili cevaplar vermektir.

ltirazlar genellikle gizli korkulardan kaynaklanir. "Bu gercekten
benim ihtiyacim mi?" veya "Bu gercekten dogru mu?” gibi sorularin
cevabini bulmaya calisirken, bir satig danigmani duygusal olarak
etkili bir sekilde cevap verir.

Itirazlari firsata gevirmenin yollari, misterinin endiselerini anlamak,
guvenlerini kazanmak ve onlara ne kadar deger sundugunuzu
aclkca gostermekten gecer. Bir itirazi kabul etmek ve ¢b6zmek,

satigi daha da yakinlastirir.

6. Kisisel Markanizi Olusturmak

Insanlar, insanlar icin alisveris yapar. Kisisel marka, satis
dinyasinda ¢ok guclu bir etkiye sahiptir. Bir satig danigmani olarak,
sadece bir Grin ya da hizmet satmakla kalmaz, ayni zamanda
kendinizi bir ¢6zam saglayici ve guvenilir bir danigsman olarak
konumlandirmalisiniz.

Kisisel markanizi glven, yetenek ve deger Uzerine inga etmek,
musterilerinizin size glvenmelerini saglar. Insanlar, given
duyduklari insanlardan aligveris yaparlar, bu ytzden kisisel
markanizin temeli durustluk ve seffaflik olmalidir.




Sonug: Satisin lleri Diizey Teknikleri

Satisin ileri duzey teknikleri, sadece yeteneklerinizi gelistirmekle
degil, ayni zamanda duygusal zekanizi kullanarak musteriye deger
yaratmakla ilgilidir. Hikayeler anlatmak, yuksek degerli teklifler
sunmak, aciliyet yaratmak ve itirazlari firsata cevirmek gibi
stratejiler, satisi sadece yapmak degil, gercekten insanlari
etkileyerek yapilmasini saglar.

Onemli olan, sadece Urini satmak degil, insanlari distinmeye,
hissetmeye ve hareket etmeye zorlamaktir. Satig, bir etkilesim
degil, bir déntsum surecidir. lleri dizey teknikleri uyguladiginizda,
satiglariniz sadece artmakla kalmaz, gercek bir fark yaratir ve
Insanlar sizi hatirlar.




