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Egitim Hakkinda

Satis, kuruluslarin basarisi i¢in kritik bir islevdir. Etkili satig yonetimi, miisteri baglilig
saglarken, karli biiyiimeyi desteklemektedir. Satis Yonetimi Egitimi, satis profesyonellerinin
satig yonetimi becerilerini gelistirmek tizere tasarlanmaistir.

Egitimin ilk glinlinde, temel satig yonetimi kavramlari ele alinmaktadir. Egitmen, satis
stratejisi, satig hedefleri ve satig organizasyonu yapisi konularinda bilgi vermektedir.
Katilimcilar, kuruluglarinin satis yonetimi yaklagimlarini gézden gegirmektedir. Satis
yoOnetimi, kuruluslarin miisteri bagliligini saglama ve karli biiyiime hedeflerine ulagsmasinda
kritik rol oynamaktadir. Ayrica egitmen, satis stratejisi, hedefleri ve organizasyon yapisi gibi
temel konularda kapsamli agiklamalar yapmaktadir. Daha sonra, satis planlama ve biitgeleme
konusu islenmektedir. Egitmen, satis bolgeleri, kotalar ve satis biit¢esi gibi kavramlari
anlatmaktadir. Katilimcilar, satis planlar1 ve hedef belirleme teknikleri iizerinde ¢aligmaktadir.

Satis planlamasi ve biitgeleme, satis yonetiminin dnemli unsurlarindandir. Boylece egitmen,
satig bolgeleri, kotalar ve biit¢e gelistirme yaklagimlarini ayrintiliyla agiklamaktadir. Satig
ekipleri, satis yonetiminin merkezinde yer almaktadir. Ayrica egitmen, ekip yapisi, liderlik ve
performans degerlendirme konularini aktarmaktadir. Katilimcilar da kendi ekiplerinin
yOnetimi i¢in stratejiler olusturmaktadir.

Egitimin ilk giinii, temel satis yonetimi konularin1 kapsayan bir temel atilmaktadir. Ayrica
katilimcilar, ertesi giine daha donanimli bir sekilde gelmektedir. Ikinci giin, satis yénetiminin
daha ileri diizey uygulamalarina odaklanilmaktadir. Egitmen, miisteri iliskileri yonetimi, satis
siirecleri ve satis ekibi motivasyonu konularim ele almaktadur. 11k olarak, miisteri iliskileri
yonetimi konusu islenmektedir. Egitmen, miisteri segmentasyonu, miisteri deneyimi ve
miisteri sadakati yaklagimlar1 hakkinda bilgi vermektedir. Katilimeilar, miisteri odakl satis
stratejileri gelistirmektedir.

Miisteri iliskileri yonetimi, satis yonetiminin kritik bir bilesenidir. Egitmen, miisteri
segmentasyonu, deneyim ve sadakat konularinda ayrintili agiklamalar yapmaktadir. Béylece
katilimcilar da kendi miisteri portfdylerine uygun stratejiler olusturmaktadir. Satis stiregleri,
satis yonetiminin etkin bir sekilde uygulanabilmesi i¢in kritik 6neme sahiptir. Egitmen, satis
dongiist, takibi ve analizi konularin1 aktarmaktadir. Ayrica katilimcilar da kendi
kuruluslarinin satis siireglerini degerlendirmektedir.

Satis Yonetimi Egitimi sonunda, katilimeilar satis yonetiminin tiim yonleriyle ilgili kapsamli
bir anlay1s kazanmaktadir. Ogrendikleri bilgi ve beceriler, satis ekiplerinin performansini
artirmalarina yardimci olacaktir.

Neler Ogreneceksiniz

e Temel satis yonetimi kavramlari
o Satis stratejisi, satig hedefleri ve satis organizasyonu yapist
o Kuruluslarin satig yonetimi yaklasimlarini gézden gegirme
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e Satis planlama ve biitceleme
o Satis bolgeleri, kotalar ve satis biitgesi
o Satis planlar1 ve hedef belirleme teknikleri
e Satis ekiplerinin yonetimi
o Satis ekiplerinin yapisi, liderlik ve performans degerlendirme
o Etkin bir satig ekibi olusturma stratejileri
e Miisteri iliskileri yonetimi
o Miisteri segmentasyonu, miisteri deneyimi ve miisteri sadakati
o Miisteri odakli satig stratejilerinin gelistirilmesi
e Satis siiregleri
o Satis dongiisii, satis takibi ve satis analizi
o Satis siireclerinin gézden gegirilmesi ve iyilestirilmesi
e Satis ekibi motivasyonu
o Odiillendirme sistemleri, saha ziyaretleri ve egitim programlari
o Ekiplerin motivasyonunu artirmaya yonelik planlar

On Kosullar

e Katilimcilarin herhangi bir 6zel 6n kosulu bulunmamaktadir.
e [Egitime tiim satig yoneticileri ve satis profesyonelleri katilabilir.

Kimler Katilmali

Satis yonetimi becerilerini gelistirmek isteyen satis ekibi iiyeleri
Satis performansini artirmay1 hedefleyen satis yoneticileri
Miisteri odakli bir satis yaklagimi olusturmak isteyen liderler
Satis ekiplerinin motivasyonunu giiclendirmek isteyen yoneticiler

Outline (2 Gunluk Egitim Programi)

1. Giin:
Temel Satis Yonetimi Kavramlari

o Satis Stratejisi, Satis Hedefleri ve Satis Organizasyonu Yapisi
e Kuruluslarin Satis Yonetimi Yaklasimlarini Gozden Gegirme

Satis Planlama ve Biitceleme

o Satig Bolgeleri, Kotalar ve Satis Biitcesi
o Satis Planlar1 ve Hedef Belirleme Teknikleri

Satis Ekiplerinin Yonetimi

o Satis Ekiplerinin Yapisi, Liderlik ve Performans Degerlendirme
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o Etkin Bir Satig Ekibi Olusturma Stratejileri
2. Giin:
Miisteri Iliskileri Yonetimi

e Miisteri Segmentasyonu, Miisteri Deneyimi ve Miisteri Sadakati
e Miisteri Odakl1 Satig Stratejilerinin Gelistirilmesi

Satis Siirecleri

+ Satig Dongiisti, Satis Takibi ve Satig Analizi
o Satig Siireglerinin G6zden Gegirilmesi ve lyilestirilmesi

Satis Ekibi Motivasyonu

« Odiillendirme Sistemleri, Saha Ziyaretleri ve Egitim Programlari
o Ekiplerin Motivasyonunu Artirmaya Yo6nelik Planlar
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