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Egitim Hakkinda

Kurumsal basarinin anahtari, satis teskilatinin etkin yonetimidir. Satis Teskilatinin
Yonetilmesi ve Hedefe Odaklanmasi, katilimcilart satis ekiplerinin yonetimi ve hedefe
odaklanmas1 konularinda kapsamli bir sekilde bilgilendirmektedir.

Egitim, oncelikle satis organizasyon yapisinin tasarlanmasi iizerinde durmaktadir.
Katilimeilar, satis faaliyetlerinin farkli alanlarini, rol ve sorumluluklari 6grenmektedir. Etkili
bir satis teskilat1 yapilandirilmast icin gerekli bilgileri edinmektedir. Ornegin, satis
departmaninin farkli birimlerinin - satig, miisteri iliskileri, teknik destek gibi - nasil
konumlandirilacagi ve koordine edilecegi aktarilmaktadir. Daha sonra, satis ekiplerinin
olusturulmasi ve personel se¢imi konusu incelenmektedir. Yetkinlik profilleri, ise alim
stiregleri ve performans degerlendirme kriterleri lizerinde durulmaktadir. Katilimcilar, dogru
satig personelinin se¢ilmesi ve satis ekiplerinin kurulmasi konusunda bilgi sahibi olmaktadir.
Egitimin devaminda, satig performansi yonetimi ele alinmaktadir. Hedef belirleme,
motivasyon, geri bildirim ve ddiillendirme sistemleri tizerinde durulmaktadir. Katilimcilar,
satis ekiplerinin performanslarinin artirilmasi i¢in gerekli uygulamalar1 6grenmektedir.

Ikinci giin, satis stratejisi gelistirme ve hedefe odaklanma konularina odaklanmaktadir. Pazar
analizi, rekabet degerlendirmesi, miisteri ihtiyaglari gibi unsurlar ele alinmaktadir.
Katilimeilar, satis stratejilerinin olusturulmasi ve uygulanmasi konusunda yetkinlik
kazanmaktadir. Daha sonra, satis ekiplerinin egitimi ve gelisimi konular1 islenmektedir. Satis
teknikleri, miisteri iliskileri ve kisisel gelisim programlar1 aktarilmaktadir. Katilimcilar, satis
personelinin yeteneklerinin gelistirilmesi i¢in gerekli yaklasimlar1 6grenmektedir. Ornegin,
satis temsilcilerinin iirlin bilgisi, ikna becerileri, miizakere teknikleri, zaman yonetimi gibi
konularda siirekli egitim almalar1 ve kisisel gelisimlerini destekleyici programlar uygulanmasi
degerlendirilmektedir.

Egitimin devaminda, satis yoneticilerinin liderlik rolleri aktarilmaktadir. Vizyon belirleme,
karar verme, ekip yonetimi ve kogluk becerileri gibi konular incelenmektedir. Katilimcilar,
satis ekiplerinin etkin bir sekilde yonetilmesi i¢in gereken liderlik yetkinliklerini
kazanmaktadir. Ornegin, satis ydneticilerinin satis ekibine ilham veren bir vizyon olusturmast,
takim i¢i catigmalar1 yonetmesi, performans geri bildirimleri vermesi ve ¢alisanlar1 kogluk
yoluyla gelistirmesi konular1 aktarilmaktadir.

Egitim, igerigin 6zetlenmesi ve katilimcilarin sorularinin yanitlanmasiyla tamamlanmaktadir.
Katilimcilarin elde ettikleri kazanimlar degerlendirilmekte ve gelecekteki egitim ihtiyaglar
belirlenmektedir.

Neler Ogreneceksiniz

Satis organizasyon yapisinin tasarlanmasi ve yapilandirilmasi
Satis ekiplerinin olusturulmasi ve personel se¢imi kriterleri
Satig performansi yonetimi, hedef belirleme ve motivasyon
Satis stratejisi gelistirme ve hedefe odaklanma yaklagimlari
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e Satis ekiplerinin egitimi, gelisimi ve kisisel becerileri
e Satis yoneticilerinin liderlik rolleri ve ekip yonetimi

On Kosullar

e Satis veya pazarlama konularinda temel bilgi ve deneyime sahip olmak
e Kurumsal yonetim ve insan kaynaklar1 uygulamalar1 hakkinda farkindalik sahibi
olmak

Kimler Katilmali

Satis miidiirleri ve direktorleri

Satis ekip liderleri ve siipervizorler

Satis egitimi ve gelisim uzmanlari

Insan kaynaklar1 ve yetenek ydnetimi profesyonelleri

Kurumsal strateji, planlama ve organizasyon ekiplerinden katilimcilar
Satis teskilatinin etkinligini artirmak isteyen tiim ilgili profesyoneller

Outline (2 Gunlik Egitim Programi)

1. Giin:
Giris

o Satig Organizasyon Yapisinin Tasarlanmasi
o Egitimin Amaglar1 ve Kazanimlar

Satis EKiplerinin Olusturulmasi
e Satis Departmaninin Yapilandirilmasi
e Rol ve Sorumluluk Tanimlari
o Yetkinlik Profilleri ve Ise Alim Siireci
Satis Performansi Yonetimi
o Satig Hedeflerinin Belirlenmesi
e Motivasyon Sistemleri ve Odiillendirme
e Performans Degerlendirme ve Geri Bildirim
2. Giin:
Satis Stratejisi Gelistirme

o Pazar ve Rekabet Analizi
e Miisteri [htiyaclarinin Belirlenmesi
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o Satig Hedeflerine Odaklanma Yaklagimlari
Satis EKkiplerinin Egitimi ve Gelisimi

+ Satig Teknikleri ve Beceriler

e Miisteri Iligkileri Yonetimi

o Kisisel Gelisim Programlari
Satis Yoneticilerinin Liderlik Rolleri

 Vizyon Belirleme ve Iletisgim

e Karar Verme ve Problem C6zme

o Ekip Yonetimi ve Kocgluk Becerileri
Sonu¢ ve Degerlendirme

o Egitim Kazanimlarinin Degerlendirilmesi

+ Katilimer Geri Bildirimleri
e Gelecekteki Egitim IThtiyaglarinin Belirlenmesi
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