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grow positive.

Amag:

B2B Satista
GUnUmuzde kurumdan kuruma (B2B) satis eskiye nazaran daha cetin

Ta |e p sartlarda gerceklesiyor. Musterilerinizin tiim rakiplerinizi géormesi ve hepsiyle
is yapabiliyor olmasi, satisin kurumsal odaktan ziyade bireysel odakli
m yaratilmesi, kurumlarin satin alma standartlarini yiikseltmesi ve
OI u §tu r d organizasyonel proseddrlerin artmasi gibi etmenler nedeniyle, kurumlarla is
. yapmak glinden gline daha da zorlasiyor. Bu programin amaci, katilimcilarin
Ve YO n etl I e karsilarina ¢ikan tiim bu olumsuzluklarla basa ¢ikabilmesine olanak saglamak

. . ve B2B satis profesyonelligi yolunda onlara rehberlik etmektir.
Teknikleri

icerik:

e B2C-—C2C - B2C Satis tirleri aslinda nedir?

e Moda olan mi sonug alinan mi?

¢ Ne zaman yeni sistemlere ihtiya¢ duyulur?

e B2B satisa ger¢ekten uygun musunuz?

e B2B Satis slreglerinde kritik noktalar nedir?

e B2B ve marka / sadakat yonetimi nasil saglanir?
e Talep gideren ve talep olusturan satisin farklari nedir?
¢ Talep olusturma stratejileri

e Talep olusturmada karhlik ydonetimi

e Performans takibinde kritik noktalar

e B2B de rakipleri gercekgi analiz etmek

e B2B de misteri nasil dinlenir

e Uriin ve sistem tembelligini yenmek

e Benchmarking ve B2B iliskisini ydbnetmek

e B2B de Profesyonel yonlendirme

e s basitlestirme ve kiime yénetimi

e B2B de bayii ydonetiminde kritik noktalar

e B2B de tedarik yonetiminde kritik noktalar

e Ozgiinliik, siradisilik, yenilenme ve inovasyon

e Uygulama 6rnekleri ve inceleme
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