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grow positive.

Amag:

Masadan
S h S t Bu egitim katilimcilarin satis slirecini iyi ydnetmesini saglamayi, iletisim
d aya d I§ becerilerini gliclendirmeyi ve motivasyonlarini arttirmayi amaglamaktadir.
. . . Bunlarin yaninda ikna bilimi, satis bilimi ve rasyonel veriler is1ginda misteri
YO N etl mi ve bulma, misteriyi yonlendirme, yénetme, satisi kapatma, gelen mazeretleri
i kﬂ 3 karsilayarak profesyonel satis teknikleri ve stratejileri ile slireci satisa
cevirme konularinda da Ust diizey bilgi ve tecriibe aktarimi saglamaktadir.
Egitimin hedefi, tim bu bilgileri vaka analizleri ve birebir canlandirmalarla
kalici hale getirmektir.

icerik:
Kisisel Satisin Psikolojisi ve Yonetimi

e Egitimin amaci ve kisa tanisma

e Ne O0grenmek istersiniz ve ne 6grenip gideceksiniz?
¢ Diinyada satis konusunda son gelismeler

¢ Birey merkezli satis yénetiminin 5 unsuru

e Miusteri iliskileri yonetimi

e Satigin tim siireg yonetimi

e Misteriyi memnun etmenin 6 yolu

Satista Miisteriyi ikna Etme Sanati

e ikna mihendisliginin temel ilkeleri

e Miusterileri nasil ikna ederiz?

e ikna teknikleri ile satis

e ikna’nin 3 temel unsuru

e Telefonda misteriyi ikna etme sanati

e ikna biliminde sedef yaklasimi: "Bir insani ikna edemiyorsan kafasini
karistir."

Satisin Bilimi: Veriler- Formiiller

e Satis Matematiktir

e Satis stratejisinin 5 Adimi

e 45 Saniyede kendini pazarlama teknigi

e Satista 5N1K Modeli

e Ortalama misterinin isletmeden vazge¢gme oranlari
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Miisteri iliskileri Yonetimi

Masadan
Sa h aya Sat|§ : 'I;/qur?zlz: ';'S;i'r:: misteri degisimi

YO N etl m | ve e Cogu satis uzmaninin bilmedigi bir sey var.
e KOtl hizmetin verecegi zararlar
i kﬂ 3 e "Bize kartinizi verin biz sizi arariz"i nasil asariz?
e Miusterilerin bizimle is yapmasini nasil saglariz?
e Satis mihendislerinin atmasi gereken adimlar
e Rakiplerin 6niine gegcmenin yollari
e Satisin kalbi iletisim ve dinleme

Fiyat ve Deger Artisi

e Satisin asamalarinin incelenmesi

e Fiyat sorununu asma becerisi

e Degerin sunulmasi

e Tim satin alma kararinin ekonomik deger tablosu nedir?
e Telefonda satis ve konusma becerileri

¢ Planlama ve zaman yonetimi

Vaka Calismasi

¢ Dinleme ve Soru Sorma Becerisi

¢ Hazirlanan senaryolarin uygulamasi ve fikir alisverisi
e Etkin zaman y6netimi calismasi

e fletisim testi

e Yasam ¢cemberi

e Oyunlar

¢ Davranisa donistiirme

e Takim galismasi

e Work-shop

e RolePlay
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