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Egitim Hakkinda

Kurumsal miisteriler, isletmeler i¢in kritik 6neme sahiptir. Bu nedenle, etkili kurumsal satis
teknikleri, isletmelerin biiyiimesi ve karlilig1 i¢in hayati rol oynamaktadir. Bu egitim,
katilimcilarin kurumsal satig siireclerini kavramalarini, gliglii miisteri iligkileri gelistirmelerini
ve satig performanslarini artirmalarint saglamaktadir.

Egitim programi, katilimcilarin kendilerini tanitmasi ve beklentilerini paylagmasi ile
baslamaktadir. Egitmen, programin amacini, kapsamini ve hedeflerini agiklamaktadir. Bu
sayede, katilimcilar egitime daha iyi hazirlanmaktadir. Daha sonra, kurumsal satis siirecinin
asamalar1 incelenmektedir. Miisteri ihtiyaclarinin analizi, teklif hazirlama, sunum yapma,
miizakere etme ve sozlesme asamalari ele alinmaktadir. Egitimde, miisteri analizleri tizerinde
durulmaktadir. Miisteri profili olusturma, karar verici kisilerin tanimlanmasi, rakip analizi gibi
konular incelenmektedir. Daha sonra, katilimcilar takim galigmasi yaparak etkili iletisim
teknikleri gelistirmektedir. Bu kapsamda, dinleme becerisi, soru sorma yontemleri, ikna etme
taktikleri gibi konular ele alinmaktadir. Egitmen, katilimcilarin 6grendiklerini pekistirmekte
ve degerlendirmektedir.

Kurumsal Satis Teknikleri Egitimi'nin ilk giinii, katilimcilarin kurumsal satis siirecini, miisteri
analizlerini ve iletisim becerilerini 6grenmelerine odaklanmaktadir. Egitimin ikinci giinii,
katilimcilar kurumsal satis yonetimi, hesap yonetimi ve miisteri sadakati konularina derinlik
kazandirmaktadir. Egitim programi, katilimcilarin bir 6nceki giiniin konularini 6zetlemesiyle
baslamaktadir. Egitmen, giiniin hedeflerini ve igerigini paylasmaktadir. Daha sonra, kurumsal
satig yonetimi ele alinmaktadir. Bu kapsamda, satis hedefleri belirleme, satis biitgelemesi,
satis ekiplerini yonetme gibi konular incelenmektedir. Ayrica, hesap yonetimi
degerlendirilmektedir. Miisteri portf0y analizi, miisteri karlilig1, miisteri kayb1 nedenleri gibi
konular ele alinmaktadir.

Egitimde, miisteri sadakati ve bagliligi konusu islenmektedir. Miisteri geri bildirimleri, ¢apraz
satis, miisteri elde tutma gibi unsurlar incelenmektedir. Katilimcilar, kurumsal miisterilerin
sadakatini artirmak icin stratejiler gelistirmektedir. Egitim sonunda, katilimcilar edindikleri
tiim bilgi ve becerileri biitiinciil bir bakis acisiyla degerlendirerek kapsamli bir kurumsal satis
yonetimi plan1 hazirlamaktadir. Egitmen ve diger katilimcilar, sunulan planlari
degerlendirmektedir. Kurumsal Satis Teknikleri Egitimi'nin ikinci giinii, katilimcilarin
kurumsal satig yonetimi, hesap yonetimi ve miisteri sadakati konularina daha derinlemesine
odaklanmalarin1 saglamaktadir.

Neler Ogreneceksiniz

e Kurumsal satis siirecinin asamalar1 (ihtiyag analizi, teklif hazirlama, sunum
yapma, miizakere etme, sdzlesme)

Kurumsal miisteri profili olugturma, karar vericilerin tanimlanmasi

Rakip analizi ve pazar aragtirmasi yapma

Etkili dinleme, soru sorma, ikna etme gibi iletisim teknikleri

Kurumsal satis siirecinin uygulanmasi ve gelistirilen ¢oziimlerin paylasilmast
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Kurumsal satis hedeflerinin belirlenmesi ve satis biit¢esinin olusturulmasi
Satis ekiplerinin yonetimi ve performans ol¢iimii

Miisteri portfoy analizi, miisteri karlilig1 ve kayb1 nedenleri

Miisteri geri bildirimlerini yonetme, ¢apraz satis ve miisteri elde tutma
Kapsamli kurumsal satig yonetimi planlarinin hazirlanmasi

On Kosullar

e Katilimcilarin satis, pazarlama veya miisteri iligkileri alaninda deneyimli olmalari

e Kurumsal miisterileri anlama ve onlarla etkili iletisim kurma konusunda istekli
olmalar1

e Satis performanslarini artirmaya agik olmalari

e Aktif katilim gostermeye hazir olmalari

Kimler Katilmali

Kurumsal Satis Yoneticileri

Kurumsal Hesap Y dneticileri

Biiyiik Ol¢ekli Miisteri Temsilcileri

Satis Ekibi Liderleri

Is Gelistirme ve Strateji Uzmanlari

Kurumsal Miisteri iliskilerinden Sorumlu Tiim Calisanlar

Outline (2 Gunluk Egitim Programi)

1. Giin:
Giris ve Tamisma

o Egitimin Amac1 ve igeriginin Aciklanmasi
o Katilimcilarin Kendilerini Tanitmasi
o Beklentilerin Paylasilmasi

Kurumsal Satis Siireci

o Miisteri Ihtiyaglarinin Analizi

e Teklif Hazirlama Asamalari

e Etkili Sunum Yapma Teknikleri

e Miizakere Etme ve S6zlesme Asamalari
o Satis Siirecindeki Kritik Noktalar

Miisteri Analizleri
e Kurumsal Miisteri Profilinin Olusturulmasi

o Kilit Karar Vericilerin Tanimlanmasi
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o Rakip Analizleri ve Pazar Arastirmasi
Etkili Tletisim Teknikleri

e Dinleme Becerilerinin Gelistirilmesi

e Soru Sorma Y o6ntemleri

 Ikna Etme ve Coziim Onerme Taktikleri

o Egitmenin Rehberligi ve Geribildirim Saglamasi
Ogrenilenlerin Paylasimi ve Degerlendirmesi

o Katilimcilarin Kazanimlarini ifade Etmesi

o Egitmenin Degerlendirme ve Pekistirmeleri

e Bir Sonraki Giine Yonelik Beklentilerin Paylasilmast
2. Giin:

Giiniin Hedeflerinin Ac¢iklanmasi

o  Onceki Giiniin Konularinin Ozetlenmesi
e Ikinci Giiniin Amag ve Igeriginin Paylagilmasi

Kurumsal Satis Yonetimi

o Satis Hedeflerinin Belirlenmesi

o Satis Biit¢esinin Hazirlanmasi

o Satis Ekiplerinin Yénetimi ve Performans Olgiimii
Hesap Yonetimi

e Miisteri Portfoy Analizi

e Miisteri Karlilig1 ve Kayb1 Nedenlerinin Iincelenmesi

e Miisteri Verilerinin Etkin Kullanimi
Miisteri Sadakati ve Baghhg

e Miisteri Geri Bildirimlerinin Y6netimi

e (Capraz Satis ve Miisteri Elde Tutma Stratejileri

e Miisteri Sadakatini Gelistirme Y ontemleri
Kurumsal Satis Yonetimi Planinin Hazirlanmasi

e Satig Yonetimi, Hesap YOnetimi ve Miisteri Sadakati Unsurlarinin Entegrasyonu

e Planin Sunumu ve Kapsamli Degerlendirme
o Egitimden Elde Edilen Kazanimlarin Paylasilmasi
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