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grow positive.

Amag:

lleri Satis
Satis ve pazarlama tarafinda c¢alisan personelin satista basarili olabilmeleri ve

Te kn | kl e r| rekabet diizeylerini arttirabilmeleri igin satista gereken ileri diizey
donanimlari edinmeleri ve bu donanimlari sahada kullanabilmeleri

amaclanmaktadir.

icerik:

e Satiscl kimdir? Satis¢l mi, pazarlamaci mi?

e Profesyonel satis¢i kimdir? Fark yaratan 6zellikler

e Satista yaratici olmanin temel prensipleri

e Misterinin degisen ihtiyaglari ve misteri odakli satis anlayisi,

e Misteri nasil satici istiyor?

e ideal satis siireci / Profesyonel satis siireci

e Satista misteri beklentileri dogru anlamak ve ihtiyaglari dogru tespit
etmek

e Dogru ihtiyag analizi ve satisgilarin uygulamasi gerekenler

e Satilan Grlin/hizmetin sektordeki konumu, rekabet giicti, SWOT analizi
e Satis¢inin gelisimi, SWOHP Analizi

¢ Johari penceresi: Satis¢inin acik, bilinmeyen, gizli ve kor yanlari
e Satis sunumunda inovasyon ile 6ne ¢ikmak

e Satis slirecini etkileyen faktorler ve satis engellerini asma

e Satista beden dili nasil kullaniimali

e Zor musteri ile bas edebilme ve itirazlari karsilama

e Satis gorlismesinde kontroli ele alma

e Satista misteri ile saglikh iletisim kurma ve iletisim matrisi

e Satista nasil soru sorulmali ve musteriyi nasil dinlemeli?

e Miusteriile iletisimde misterinin duygularini etkileme

¢ Profesyonel bir satis gériismesi yapma ve sunum hazirlama

e Satista zaman yonetimi ve planlama

e Satis¢inin motivasyonu ve stresle bas edebilme

e Ozet ve egitimin degerlendirilmesi
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