ISTANBUL BiLGi AKADEMISI

Temel Satis Teknikleri
Egitimi

SP2501
Egitim Amaci Egitim Detaylan
Sirketin satis ekibinin, kurumsal hedeflerle uyumlu, il Kurumsal Egitim 5 E@itim Stresi: 1 Giin / 6 Saat
sistematik ve etik satis becerileri kazanarak musteri #" Kapali Grup / Bire-bir - Sertifika: Katilim Sertifikasl

sadakati odakli, verimli bir sekilde pazar payini Online iz Yiiz Yiize Egitim Takvimi: Hi / HS
artirmasini saglamaktir.

Egitim icerigi

Satiga Girig ve Kurumsal Uyum Hedef Kitle

* Sirketinizin Satis Misyonu, Vizyonu ve Etik ilkeleri

R N . L Satis kariyerine yeni baglayanlar,
* Sektére Ozgti Musteri Profilleri ve Aligkanliklari

sahada calisan satis elemanlari ve
musteri iligkilerinde aktif rol
Satis Siireci Yonetimi ve Planlama oynayan tiim kurumsal

 CRM Kullanimi ve Satis Hatti (Pipeline) Yonetimi calisanlardir.
* Kurumsal Satis Hedeflerine Ulagsmak igin Bireysel Planlama

Miisteri Gériismesi ve ihtiyac Analizi
* Kurumsal iletisim Standartlarina Uygun Baslangig ve ilk izlenim
e Aktif Dinleme ve C6ziim Odakli Soru Sorma Teknikleri

Deger Odakli Sunum ve Goziim Teklifi
e Sirketinizin Uriin/Hizmetlerinin Faydalarini Miisteri ihtiyacina Baglama
* ikna Edici Kurumsal Sunum Becerileri

itiraz Yonetimi ve Miizakere
o Sektdrde ve Kurumsal Uriinlerde En Sik Karsilasilan itirazlara Hazirlik
¢ Kazan-Kazan Prensibine Dayali Miizakere Stratejileri

Satigi Kapama ve Siire¢ Takibi

e Satin Alma Sinyallerini Degerlendirme ve Etik Kapama Teknikleri
e Satis Sonrasi Proseddrlerin Takibi

Miisteri Sadakati ve iliski Gelistirme
e Uzun Vadeli iligkiler icin Miisteri Deneyimi Yénetimi
* (apraz Satis (Cross-Selling) ve Ek Satis (Up-Selling) Firsatlarini Yakalama
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