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Egitim Hakkinda

Temel Satis Teknikleri Egitimi, etkin satis yonetimi ve satig siireci yetkinliklerini gelistirmeyi
amaglamaktadir. Egitimin ilk giiniinde, satis meslegi ve satis siireci kavramlar1 kapsamli
olarak ele alinmaktadir. Katilimcilar, satis faaliyetlerinin isletme basarisindaki kritik roliinii
kavramaktadir.

I1k olarak, satis mesleginin tanimi, dnemi ve temel dzellikleri incelenmektedir. Satis temsilcisi
olmanin gerektirdigi bilgi, beceri ve tutumlar irdelenmektedir. Ayrica, satig mesleginin
kariyer firsatlar1 ve gelisim olanaklari da ele alinmaktadir. Ardindan, satis siireci asamalar1
detayli olarak incelenmektedir. ilk asama olan 6n hazirlik, potansiyel miisteri belirleme ve 6n
goriisme teknikleri ele alinmaktadir. Acilis, ihtiyag belirleme, teklif sunma, itirazlar1 yonetme
ve satis gergeklestirme agamalari da irdelenmektedir.

Etkili iletisim, egitimin diger 6nemli konusunu olusturmaktadir. S6zel ve sdzel olmayan
iletisim yontemleri, aktif dinleme teknikleri ve empati kurma konular1 ele alinmaktadir.
Egitimin ilk giinii, ¢esitli satis teknikleri ve taktiginin incelenmesi ile son bulmaktadir. Ac¢ik
uclu sorular, kapanis teknikleri, ¢capraz satis ve yeniden satig gibi teknikler irdelenmektedir.
Ikinci giin egitiminde, satig yonetimi ve satis ekibi gelistirme konularina odaklanilmaktadir.
Satis hedefleri, satig planlamasi, motivasyon ve egitim gibi konular derinlemesine
incelenmektedir. Ilk olarak, satis hedefleri belirleme ve satis planlamasi konusu ele
alimmaktadir. Bireysel, ekip ve kurumsal satis hedeflerinin nasil olusturulacag:
irdelenmektedir. Ayrica, satis biitgeleme, satis bolgeleri ve kotalarin belirlenmesi gibi
planlama siiregleri de degerlendirilmektedir. Ardindan, satis ekibinin etkili yonetimi konusu
ele alinmaktadir. Satis temsilcilerinin se¢imi, egitimi, motivasyonu ve performans
degerlendirmesi gibi konular incelenmektedir. Ayrica, satig yoneticilerinin liderlik rolleri ve
gelistirmeleri gereken beceriler de irdelenmektedir. Satis siirecinde miisteri iliskileri yonetimi
de egitimin 6nemli bir bilesenidir. Miisteri ihtiyaclarinin analizi, miisteri segmentasyonu,
miisteri sadakati gelistirme teknikleri ele alinmaktadir. Katilimeilar, miisterilerle uzun vadeli
ve karli iligkiler kurma becerilerini gelistirmektedir.

Temel Satig Teknikleri Egitimi sonunda, katilimcilarin satis alanindaki temel kavram ve
teknikleri kavradiklari, satis yonetimi ve ekip gelistirme konularinda bilgi ve beceri sahibi
olduklar1 degerlendirilmektedir. Ayrica, 6grendiklerini kendi is ve kariyer hedeflerine
uyarlama firsati bulmaktadirlar.

Neler Ogreneceksiniz

e Satis siirecinin temel asamalar1 (ihtiyag tespiti, iirlin/hizmet sunumu, satis igleminin
tamamlanmasi, miisteri iligkilerinin yonetimi)

e Satis mesleginin tanimi, 6nemi ve temel 6zellikleri

e Satis temsilcisinin gerektirdigi bilgi, beceri ve tutumlar

e Satis slireci agsamalari: 6n hazirlik, ihtiyag belirleme, teklif sunma, itirazlar1 yonetme,
satig gerceklestirme

e Etkili iletisim teknikleri: s6zel ve sozel olmayan iletisim, aktif dinleme, empati kurma

e Satis teknikleri ve taktikleri: agik uclu sorular, kapanis teknikleri, ¢capraz satis, yeniden
satis
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Satis hedefleri belirleme ve satis planlamasi

Satig ekibinin etkili yonetimi: se¢im, egitim, motivasyon, performans degerlendirme
Misteri iliskileri yonetimi: ihtiyag analizi, segmentasyon, sadakat gelistirme

Satis performansinin 6lgiimii ve gelistirilmesi

On Kosullar

e Temel diizeyde iletisim ve sunum becerilerine sahip olmak
e Miisteri odakli ve problem ¢6zme yetkinliklerine sahip olmak
e Sayisal ve analitik becerilere sahip olmak

Kimler Katilmali

Satis temsilcileri ve satis ekibi liyeleri

Satis yoneticileri ve satis direktorleri

Miisteri iliskileri ve miisteri hizmetleri ¢alisanlari

Yeni ise baslayan satis profesyonelleri

Satis alanina yonelmek isteyen kariyer degisikligi planlayan bireyler
Satis becerilerini gelistirmek isteyen herkes

Outline (2 Gunluk Egitim Programi)

1. Giin:

Satis Meslegi ve Satis Siireci
e Satig mesleginin tanimi, 6nemi ve temel 6zellikleri
o Satig temsilcisinin gerektirdigi bilgi, beceri ve tutumlar
o Satig siireci asamalari

Etkili letisim Teknikleri

e Sozel ve sozel olmayan iletisim
o Aktif dinleme ve empati kurma

Satis Teknikleri ve Taktikleri
e Acik uglu sorular

e Kapanis teknikleri
e (apraz satis ve yeniden satis
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2. Giin:
Satis Hedefleri ve Satis Planlamasi

e Bireysel, ekip ve kurumsal satis hedeflerinin belirlenmesi
o Satig biitceleme, satis bolgeleri ve kotalarin olusturulmasi

Satis Ekibinin Etkin Yonetimi
o Satig temsilcilerinin se¢imi, egitimi ve motivasyonu
o Performans degerlendirme ve gelisim firsatlar
e Satig yoneticilerinin liderlik rolleri

Miisteri Iliskileri Yonetimi

e Miisteri ihtiyaglarinin analizi
o Miisteri segmentasyonu ve sadakat gelistirme

Satis Performansmin Olgiimii ve Gelistirilmesi
e Temel satis metrikleri (satis hedeflerine ulagma, miisteri memnuniyeti, ortalama

siparis tutar1, kazanma orani)
e Performans 6l¢iimii ve iyilestirme faaliyetleri
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