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KIRILMA NOKTASHS
DIJITALLESEN MUSTERI ile

TELEFON ILETISIMI.

Artik hicbir sey eskisi gibi olmayacak! Bundan sonra “yeni
normal” hayatimizi sekillendirecek ... Oyunun kurallari
degisiyor...

Bu cumleleri surekli duyuyor ve deneyimliyoruz. Madem ki “eski
normal artik yok” Sabit mekan, sinirli erigsim, tanimli rollerin
ortadan kalktigi bu sartlara satis ekipleriniz degisen

dijitallesmis musteri beklentilerine adapte olmus durumdalar mi?

Benzersiz lead yonetimi sistemi dealercom, dijital platformda
telefon gorismelerinizi kantitatif ve kalitatif ol¢lp,
degerlendirerek , mentorlik hizmetleri ile satis danigmanlarinin
performanslarinin iyilestiriimesinde marka ve bayi yéneticilerine
tutarli bir ortam sagliyor.
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I BAGLANTI

Telefon goriigmeleri artik dijitallegsen miusterilerinizin yetkili saticiyla ilk sicak temas noktasi

ve bayiye onlari gekmenin en énemli adimidir.

ONCELIKLE ULASIN

Misteri adaylariniza ulasabilmek ve etkili
iletisim icin; telefon goriisme siireglerini
anlamali, gercek veriler ile anlk
izleyebilmelisiniz.

internetten gelen talebe hizli déniis hem
memnuniyeti hem de randevuya c¢evirme
oranini ylkselten kritik faktordiir.

En iyi sonu¢ misterinin iletigim talebini

ilettikten ilk 15 dakika iginde geri arama
yapildiginda elde edilmektedir.

Lead’e Doniis Hizina Gore Randevu Alma Oranlari
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SATICI DEGIL OTOMOBIL DANISMANI

Sonuca giden yol, satis ekibinizdeki dogru
kisinin hizli bir bigimde misteri ile sicak temas
kurmasi ile baslar.

Arama yapmak tek basina yeterli degildir.
Arayan kisi musteri sorularina tatmin edici yanit
verecek, urln bilgisi, pazar bilgisi tam, satig
siirecine hakim, yetkin, iletisim becerileri
gelismis, gerektiginde inisiyatif kullanabilen ve
gliven saglayan bir otomobil danigsmani
olmalidir.

KENDINiZi TANITIN,
AMACINIZI BELIRTIN

Satis Danigsmani miigteriyi selamlayip kendini
tanitti mi?

Bir numarali 6nceliginiz, glin i¢ginde pek gok
telefon goriismesine maruz kalan miusterinizin
kendisini arayan kisinin; kim oldugunu, nereden
arandigini ve dogru kisi ile gorigtiginden emin
olmasini saglamaktir.

Gorisme sirasinda enerjinin yiksek olmasi ve
sesteki glilimsemenin yansimasi 6nemlidir.
Arama saati ve arama glninin 6zelligine
uygun selamlama pozitif fark yaratir.

Satig Danigmani miisteri isim ve bilgilerini teyit
ederek ismiyle hitap etti mi?

Saglikh bir iletisim saglayabilmek igin, misteri
adi ve bilgilerini teyit etmek, konugma sirasinda
goristigliniz kisin dogru kisi oldugundan emin
olmanizi saglar.

Unutmayin herkes kendi ismini duymaktan,
beyefendi, hanimefendi gibi genellemelere gore
¢ok daha mutlu olur.

Satis Danigmani arama amacini belirtti mi?

Arama nedeni igeriginin agiklanmasi,

hem goriismenin seyri ve yonetimini

Satig Danigsmaninin kontroliine verir hem de
misteriniz ile agik iletigsimi saglar.

izlenecek ydntem ne olursa olsun, nezaket,
dogru bilgi paylasimi, ilgi, diizgiin lisan
kullanimi asla atlanmamalidir.



" iHTiYAC ANALIZIE

Ekibinizi izliyor, taniyorsunuz. Kibarlar, ilgililer ve iyi performans gosteriyorlar. 1

Peki neden randevularda bir artis gérmuyorsunuz?
Iste burada Ihtiyag analizi devreye giriyor.

Satig Danigmani miisteri ihtiyaglarini anlamak igin
sorular sordu mu?

Musterilerinizin zihinlerini okumaya ¢alismamalisiniz.
Onlari siirece dahil etmek i¢in sorular sormali ve
ihtiyacina gore ilgilendigi modelin 6zelliklerini
anlatiimalisiniz.

Goriigme oncesi hazirlik yapiimasi 6nemlidir.
Her seyi biliyorum diye diisinmeyin, emin olun
on hazirlik fayda saglayacaktir.

Bilginin her tirlistine kolayca ulasabilen ginimiz
musgterilerini memnun etmenin yolu,
kigisellestirilmis ihtiyaglara, tatmin eden
profesyonel yanitlardan gegmektedir.

“Size nasil yardimci olabilirim?” ihtiya¢ analizi
degil konugmayi gelistirici nezaket sorularidir.

Dogru soru sorabilmenin yolu iyi dinlemektir.
Musteri hikayesi size hangi noktalara
odaklanmaniz gerektigini gosterir.

Glvenligin sizin igin 6nemli oldugunu séylediniz
otomobilimizdeki ..... Givenlik 6zelliklerinden
bahsetmek isterim.

Yiksek km yapiyorsunuz, sehir i¢i mi
sehir diginda mi daha yogun kullaniyorsunuz?
Otomatik mi diiz vites mi tercih edersiniz ?
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~ ' SHOWROOM DAVETI

Telefon ile ilk misteri iletisiminde beklenti, satig yapmak degil, iletisimi
basglatmak olmalidir.

Nihayetinde Satisi gergeklestirebilmek igin, potansiyel miisteriyle yapilan
her telefon goériigsmesi, istisnasiz bir randevu talebiyle sonuglanmalidir!

Randevunun gergeklesmesi igin misterinin kendi
kendine gelmesini beklemeden davet etmek son
derece 6nemlidir.

Miigteri Showroom'a davet edildi mi?
Bu sorunun cevabi yapilan her gériigsme igin EVET
olmalidir.

Misterinin gelip gelmemesinden 6te, davet her zaman
memnun eder ve iletisimi gii¢lendirir.

Musterinin programi, fiziksel sartlan v.s. uygun
olmasa dahi diinyadaki ¢ogu yerde oldugu gibi bizim
kiltirimuzde de davetin ve adirlama isteginin pozitif
bir karsih@i vardir.

En kotisi, satin almakla ilgilenen bir potansiyel
mdisterinin arandiginda, bagka birisiyle konusmasi,
sicak bir davet ile sonuglandirmadan goériigmenin
sonlandiriimasidir.

Ama iyi haber! Higbir sey i¢in ge¢ degildir. Misterinin
davet edilmediginin farkina varnldigi an musteriyi
mimkiin olan en kisa sirede tekrar arayabilirsiniz.

Showrooma gelmeyi saglayabilmek igin, davetin
yani sira bayinin konumu, kolay ulasim imkanlarini
belirtmek, hatta yol gostermek fayda saglayacaktir.

Size araci yakindan tanitabilmek igin Showroom’a
davet etmekten mutluluk duyariz.
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" RANDEVU

Musgterileri adaylarini aradiniz ve showrooma
davet diyorsunuz. Harika! Peki gelecek mi?

Miisteri ile ihtiyaglarina ve zaman planina gore
randevu belirlendi mi?

isin zor kismi randevu tarihini belirlemek
planlamak ve gergeklestirmektir.

Buradaki amaciniz, misterinin randevuya
gelmesini saglayacak belirli bir tarih ve saati
onayladigi “kesin randevulara” odaklanmaktir.

Davet ederken “biz hafta igin sabah 09:00-17:30
arasi buradayiz bekleriz, her zaman gelebilirsiniz”
gibi genellemelerden kaginin. Davet sonrasi
olumlu bir yaklagim sezinlerseniz belirli bir tarih
ve saat belirlemeye gayret edin.

Musterinin gelmeyi kabul ettigi, ancak "Bu hafta
sonu esimle bir ara ugrayabilirim" gibi zamani
belirsiz bir sekilde belirttigi yumusak
randevulardan kaginin.

Kesin kabulleri almak igin segenekler saglayin.
Potansiyel misterileri gorisme veya test
sirligline davet ederken, en az iki farkli tarih ve
saat sunun. Saat ve tarih segenekleri sunmak,
potansiyel musterilerinizin randevuyu zaten kabul
ettigini ve dogal olarak ikisi arasinda segim
yapmalari gerektigini hissettirir.
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"Carsamba veya Cuma gelmek igin
miisait misiniz?"

"Sizin igin sabah mi yoksa
ogleden sonra mi daha iyi olur?"

“Cuma giinii Saat 3 ile 4:30'da uygunum.
Bunlardan hangisi sizin i¢in
daha uygun olur? "

Kesin saatleri not alin ve telefonu kapattiktan
hemen sonra bir e-posta mesaj onayiyla olasi
miusterilerinize randevularini hatirlatin. Bunu
yapmak, her iki taraf igin de siirpriz iptaller veya
unutkanlik i¢in daha az yer birakir.




TAKIP

Otomobil satin alma yolculugunda, ara¢ alma fikrinin olusmasi ile satin almaya

kadar gegen sture ortalama iki aydir.

Biliyorsunuz, hikaye artik showroomlara
gitmeden online kanallar lizerinden aragtirma ile
basliyor. Arama motorlarindan, online
videolardan, iretici web sitelerinden,

arag karsilagtirma platformlarindan bilgi
ediniliyor ve ortalama 4 farkli markanin
incelendigini biliyoruz.

Bu noktada markalarin, yolculugun 6nemli bir
kismini olusturan arastirma sirecinde
tlketicisinin kargisina nerede, nasil ¢iktigi ve

ne tir yonlendirmeler yaptigi buyik 6nem tasiyor.

Dolayisiyla sizinle iletisime ge¢cmeyi planlayan
misterileri sadece bir kez aramak yeterli olur mu?

Takip, rekabetin dijital platformda gergeklestigi
glinimiizde otomobil danigmanhginin
olmazsa olmazi.

Baslangi¢ noktasi, ulasamadigimiz musterileri
bu iki ay icinde en az 5 kez aramak ve ulagma
sansimizi artiracak sekilde takipten vazgegme-
mektir.

Yaptigimiz gorisme sirasinda musteriyi dikkatli
dinler ve gergek ihtiyaglarini belirleyebilirsek,
takip aramasinin dogru zamanlamasini
planlayabilirsiniz.
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ilk 2 Ayda Lead Aranma Sayisina Gore Randevu Oranlari

29%

15%

1 Kere Arananlar 2-5 Kere Arananlar 5 ve Ustii Arananlar

Unutmayin ortalama 1,5 ila 2,5 dakika arasindaki tek bir gériigmede miisterinin ilgisiz ve satin alma
kararindan vazgectigine emin olamayiz. Takip aramasi musteri ile toplam gérisme sirenizi uzatacak,
beklentilerini anlayip ¢6zim retmeniz ve satisa gevirmeniz igin yeni firsatlar yaratacaktir.

Aynisi musteriden gelen cevapsiz aramalar igin de gegerlidir. Kagirdiginiz ¢gagriyt mimkin olan en kisa
surede geri arayin ve yanit veremediginiz igin 6zur dileyin, ilgilenin ve randevu talep etmeyi unutmayin.

Randevu konusunda isteksiz olan potansiyel musteriler igin, belirli bir randevu tarih ve saatini teyit
etmek icin bir takip aramasiyla randevu almaya ¢alisin.

Randevu programladiginiz misterilere randevu giintinden 6nce hatirlatma aramasi yapmaniz hem
randevunun gergeklegsme oranini artiracak hem de ilginiz misteriyi mutlu edecektir.



KONTROL LISTESI

u'BAéLANTl

u,RANDEVU

ilk 15 dakika icinde ulagmayi "Bu hafta sonu egimle ugrayabilirim." gibi
hedefleyin. yumusak randevulardan kaginin.

Duzenli olarak dlguimleyin. En az iki farkli tarih ve saat sunun.
Kendinizi eksiksiz tanitin ve misteri bilgilerini Telefonu kapattiktan hemen sonra
teyit edin. arayan kisiye randevuyu bir e-posta veya

mesaj ile hatirlatin.

On hazirlik yapin.

Belirli bir tarih ve saat igin

Goriismeleri kayit edin, kalite dinlemelerini kesinlestirigmig bir
yapip suregcleri iyilestirin. randevu yoluyla showroma gelme oranini
iyilestirin.

IHTIYAG ANALIZi VE
SHOWROOM DAVETI

Zaman ayirin ve dinleyin. Takip aramalari planlayin.
Her tirll guncel bilgiye kolay Her muisteri adayinin  aranmasini
etkin ulasilabildiginden emin olun. saglayin, ulasilamamis mdisterileri tekrar
aramalar ile ulagim oranini yiikseltmeyi
Miisteri hikayesine odaklanin, gergek ihtiyaci hedefleyin.
belirleyecek sorular sorun.
Yeni Uriinler, degisen satis sartlar v.b.
Showroom'a agik net ve i¢ten bir sekilde bilgileri tazelemek, misterileri tekrar
davet edin. aramak igin birer firsattir.

Randevu tarihini kesinlestirmemis, veya
randevusuna gelememis miusterileri
tekrar arayarak davet edin.
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IEMANLARINI
MERREZE. .YUNve
OBJEI{TI WERTile YONETIN.

dealercom), internetten gelen miisteri adaylarina hizli doniis saglamak ve
danismanlar tarafindan yapilan tim telefon iletigsimini ve bu iletisimin kalitesini
yonetmek igin geligtirilmis bir lead yonetimi sistemidir.
dealercom ile yetkili saticilar lead’lere en kisa stirede donus saglayabilir,

ilk aranma suresi, ortalama aranma sayisi gibi metrikleri ve gérisme kalitesini
bayi ve satis danismani bazinda izleyebilirler.

FIRSATLARI KACIRMAYIN!

GAGRILARIN GATLAKLARDAN KAYIP GITMESiNi ENGELLEYIN
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L FERFORMAYS

i, 1600

Dealerdoping’in varolus nedeni

Otomotiv pazarinda ustunligiin yolu, dijital pazarlamada bayilerin de kendi
bdlgelerinde ve 6zerk olarak, distribitor gibi bilingli ve marka ile uyumlu hareket
etmesinden gegciyor. Bu yiizden Dealerdoping, sektdrde yasanan ¢esitli dijital
pazarlama ihtiyaclarini karsilamak tzere, otomotivci bir yaklagimla
2018 senesinde kurulmustur.

Uriin ve hizmetlerimizin tamami
“otomotiv perakendesi” alaninasomut degerler katmaktadir.
Dealerdoping kisaca, “otomotiv perakendesi dijital pazarlama ¢dzim ajansi”dir.
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https://dealerdoping.com/
https://www.instagram.com/dealerdoping/
https://www.linkedin.com/company/dealerdoping/
https://twitter.com/dealerdoping
https://www.facebook.com/dealerdoping/
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