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Egitim Hakkinda

Etkin Satig Teknikleri Egitimi, satis siirecinin tiim asamalarin1 kapsamli bir sekilde ele
almaktadir. Egitim boyunca, katilimcilar satis faaliyetlerini basaril bir sekilde yiirtitebilmek
icin gerekli bilgi ve becerileri edinmektedir.

Egitimin ilk boliimiinde, satig siirecinin temel agamalari iizerinde durulmaktadir. Miisteri
ihtiyaclarinin dogru bir sekilde belirlenmesi, iiriin veya hizmetin etkili bir bicimde sunulmasi,
satis isleminin tamamlanmas1 ve miisteri iligkilerinin giiclendirilmesi gibi konular ayrintili
olarak incelenmektedir. Egitmen, satis siirecinin her bir asamasinin 6nemini ve uygulamadaki
yontemlerini kapsamli bir sekilde aktarmaktadir.

Etkin dinleme ve soru sorma teknikleri, miisteri ihtiyaglarinin tespiti i¢in olduk¢a 6nemlidir.
Egitim kapsaminda, katilimcilar miisterinin beklentilerini dogru bir sekilde anlayabilmek
amactyla etkili iletisim kurma yontemlerini 6grenmektedir. Uriin veya hizmetin sunumu ve
miisteriyi ikna etme teknikleri, egitimin ikinci boliimiinde ele alinmaktadir. Egitmen, farkli
sunum yontemleri ve satig argiimanlarinin kullanimi konusunda detayl bilgiler vermektedir.
Boylelikle, katilimcilar {iriiniin/hizmetin 6zelliklerini_ miisteri ihtiyaclartyla biitiinlestirerek
etkili ve kazandiric1 sunumlar yapabilmektedir. Ikna teknikleri kapsaminda ise, miisterilerin
satin alma kararlarini etkileyen psikolojik ve duygusal unsurlar incelenmektedir. Katilimeilar,
miisteri itirazlarini etkin bir sekilde yonetebilmek icin gerekli becerileri kazanmaktadir.

Ugiincii boliimde, satis gdriismelerinin basarili bir sekilde yonetilmesi konusu islenmektedir.
Egitmen, satis siirecindeki kritik noktalar, pazarlik yontemleri ve miisteri itirazlarimni ele
almaktadir. Katilimcilar, bu asamalarda nasil etkin bir performans sergileyebileceklerini
ogrenmektedir. Miisteri memnuniyetinin arttirilmasi icin satis sonrast hizmetlerin 6nemi de
vurgulanmaktadir. Katilimcilar, miisteri iligkilerini giiglendirmek amaciyla satis sonrasi takip
ve destek faaliyetlerini nasil yliriitmesi gerektigini kavramaktadir.

Egitimin son boliimiinde ise, basarili bir satis¢1 olmak i¢in gereken kisisel ve profesyonel
gelisim konulari ele alinmaktadir. Oz ydnetim, zaman ydnetimi, stres yonetimi ve motivasyon
gibi konular tizerinde durulmaktadir. Ayrica, etik satis uygulamalari, miisteri gizliligi ve
kurumsal politikalarin 6nemi vurgulanmaktadir.

Sonug olarak, Etkin Satis Teknikleri Egitimi, satis siirecinin tiim asamalarini kapsayan ve
satig¢ilarin bilgi, beceri ve tutumlarini gelistiren kapsamli bir egitim programidir.
Katilimcilar, egitim sonunda satis faaliyetlerini daha basarili bir sekilde yiirtitecek
yetkinliklere sahip olmaktadir.

Neler Ogreneceksiniz

e Satis slirecinin temel agsamalar1 (ihtiyag tespiti, lirtin/hizmet sunumu, satis isleminin
tamamlanmasi, miisteri iligkilerinin yonetimi)

e Etkin dinleme ve soru sorma teknikleri ile miisteri ihtiyag¢larinin dogru belirlenmesi

e Uriin/hizmet sunumunda etkili sunum ydntemleri ve ikna teknikleri

e Satis goriismelerini basaril bir sekilde yonetme (kritik noktalar, pazarlik, itirazlarin
yOnetimi)
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e Miisteri memnuniyetini arttirmak i¢in satig sonrasi hizmetlerin 6nemi
e Bagarili satis¢1 olmanin sirlar1 (6z yonetim, zaman yonetimi, motivasyon, etik satis)

On Kosullar

e Satis deneyimi tercih edilir ancak zorunlu degildir
e Temel bilgisayar ve ofis yazilimlar1 kullanim becerisi

Kimler Katilmali

Satis temsilcileri

Miisteri temsilcileri

Satis yoneticileri

Yeni baglayan satis personeli

Satis hedeflerine ulagmakta giicliik ¢ceken c¢alisanlar
Satis becerilerini gelistirmek isteyen profesyoneller

Outline (2 Gunluk Egitim Programi)

1. Giin:
Satis Siirecinin Temel Asamalar

e Miisteri ihtiyaclariin belirlenmesi

Uriin/hizmet sunumu

e Satis isleminin tamamlanmasi

e Miisteri iligkilerinin giiglendirilmesi
Etkin Dinleme ve Soru Sorma Teknikleri

e Miisteri beklentilerini anlama

o lletisim becerilerini gelistirme

e Miisteri odakli yaklasim
Uriin/Hizmet Sunumu ve ikna Etme

e Farkli sunum yontemleri

e Satig arglimanlarinin kullanimi

o Miisteri ihtiyaclariyla biitiinlestirme
ikna Teknikleri

o Psikolojik ve duygusal unsurlar
e Miisteri itirazlarin1 yonetme
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2. Giin:
Satis Goriismelerinin Yonetimi
o Kiritik noktalar ve akis
e Pazarlik yontemleri
e Miisteri itirazlariyla basa ¢gikma

Satis Sonrasi1 Hizmetler

e Miisteri memnuniyetini artirma
e Satig sonrasi takip ve destek

Kisisel ve Profesyonel Gelisim
o Oz ybnetim ve zaman ydnetimi
e Stres yonetimi ve motivasyon

o Etik satis uygulamalari
e Miisteri gizliligi ve kurumsal politikalar
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