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BIREYE DEGER KATIYORUZ

110 yili askin tarihi ve musteri deneyimi ile Tack TMI,
alaninda uzman global egitim ve gelisim uzmanlari

lle calisiyoruz.

Duinyada 30’'un uzerinde ofis ile 57 ulkede ve 37 !
dilde bireylerin ve organizasyonlarin gelisimi icin

uluslararasi sertifikali programlar sunuyoruz.




TACKY

Avrupa'da “satis egitimi” kavrami ilk kez Tack Kardesler tarafindan
(George ve Alfred Tack) 1940'larda yayildi. Bugun Turkiye'de ve tum
dUnyada 57 ulkede Gi Group catisi altindadir.

SATIS SORUNLARINIZI VE iS PERFORMANSINIZI ARTIRMAK ICIN

YARDIMCI OLUYORUZ.
Dunyanin ISO 9007'e sahip ilk Ticari Kurulusu Satis
Egitimleri” alaninda ingiliz Mikemmeliyetcilik Oddlleri sahibi

Dunya’nin ilk Satis Egitim Sirketi.

@TMI

TMI (Time Manager International) 1970'lerde Claus Moller ve Chris
Lane tarafindan kuruldu. TMI, Dlnya egitim literatdrine “Once insan,
her sikayet bir armagandir, takimdaslik ve kurumdaslik” jargonlarini
getirmistir. Bugun Turkiye'de ve tum dunyada 57 ulkede Gi Group
catisi altindadir.

ESSiZ OGRENME YOLCULUKLARI

SAS: “Gercegin Anlari” ilkesi ile TMI, Amerikan Yonetim Dernegi
tarafindan halen “En bUyuk yonetim gelismelerinden biri” olarak
adlandirilmaktadir.

BA: TMI 36.400 British Airways calisanin timune Once insan’i gelistirdi.
Uc yil sonra BA dUnyanin en sevilen havayolu sirketi secildi.

TACKY | LEADERSHIP
oTMI FACTORY

Leadership Factory, TACK TMI'nin liderlik tasarimi uzman
koludur ve 57 Ulkedeki musterilerimize ozellestirilmis liderlik
¢cOzUmleri  sunar. Leadership Factory, yoOneticilerinize
gelismeleri icin ilham veren, degisime olumlu sekilde ayak
uydurmalarini  ve kurulus genelinde performansi
artirmalarini saglayan gelisim programlari ve deneyimleri
tasarlar.

DEGISIM: Organizasyonun tiim seviyelerinde degisime
onculuk etme ve yonlendirmek icin yetenekleri tesvik
ediyoruz.

SURDURULEBILIRLIK: Kuruluslarin yiksek diizeyde
katilimla olumlu, surdurulebilir kultarler yaratmalarini
sagliyoruz.

BUYUME: Gelisimin performans Uzerindeki tim etkilerini
saglayarak sirketlerdeki buyUmeyi destekliyoruz.
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Tack TMI, en iyl ve en yenilik¢ci egitim hizmetleri ve
teknoloji saglayicilari hakkinda bilgiler veren Dunya’'nin
onde gelen kuruluslarindan Training Industry'e goére
2025’te izlenmesi ve dikkat edilmesi gereken egitim
sirketleri arasinda yer almaktadir.”

C coBll h
2022
ecovadis

Sustainability
Rating

Tack TMI, 160 ulkede, 200 sektorde, 90.000'den fazla
sirket icerisinde %5'lik dilime girerek “surdurilebilirlik”
alaninda EcoVadis Altin Madalya ile édullendirildi.
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INDEX - SATIS VE MUSTERI DENEYIMI EGITIM PROGRAMLARI

PROGRAM ADI m KATILIMCI SAYISI SAYFA NO

SATIS TEKNIKLERI 2 GUN 1GRUP / MAX 15 KiSi 55 -56

TELEFONDA SATIS VE ETKILI ILETISIM 2 GUN 1 GRUP / MAX 15 KIS 57 - 58
SATISTA ILISKI YONETIM] 2 GUN 1 GRUP / MAX 15 KIS 59 - 60

PERAKENDE MAGAZACILIKTA ILERI SATIS TEKNIKLER] 2 GUN 1 GRUP / MAX 15 KIS 61— 62
KURUMSAL (B2B) SATIS TEKNIKLERI 2 GUN 1 GRUP / MAX 15 KIS 63 — 64
KURUMSAL (B2B) ILERI SATIS TEKNIKLERI 2 GUN 1 GRUP / MAX 15 KIS 65 — 66

B2C SATIS TEKNIKLERI 2 GUN 1GRUP / MAX 15 KiSi 67 — 68

SATISCILAR ICIN KAZANCLI MUZAKERE VE IKNA 2 GUN 1GRUP / MAX 15 KIS 69 — 70
MUSTERI ODAKLI SATIS STRATEJILERI 1 GUN 1GRUP / MAX 15 KIS 71-72
MUSTERI DENEYIMI YONETIMI VE MUSTERI ODAKLILIK 2 GUN 1 GRUP / MAX 15 KIS 73— 74
KURUMSAL MUSTERI YONETIMI 2 GUN 1GRUP / MAX 15 KIS 75-76

KILIT MUSTERI YONETIM] 2 GUN 1GRUP / MAX 15 KIS 77 -78

ETKIN SIKAYET YONETIMI 1GUN 1GRUP / MAX 15 KIS 79 - 80

KANAL / BAYI YONETIMI 2 GUN 1GRUP / MAX 15 KIS 81-82

**jlgili program adinin (izerine tiklayarak programin icerik detaylarina ulasabilirsiniz.
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SATIS TEKNIKLERI
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2 GUN

1 GRUP / MAX 15 KiSi

Bu programin amaci, satis profesyonellerinin bir satis sUrecinde izlemeleri gereken adimlar konusunda farkindalik
kazanmalarini saglamaktir. Satis sUreclerinde izledikleri tUm adimlari gézden gecirmelerini saglayan bu program,
musteri ihtiyaclarina gore kazanilmasi gereken yetkinliklere ve olumsuz durumlari avantaja cevirecek stratejilere
odaklanmaktadir.

Bol uygulama ile satis metodolojisini pekistiren, yapilanmis ve ispatlanmis bir satis sUreci katilimcilarla

paylasiimaktadir.

Bu egitim programinin sonunda katilimcilar;

Kendi satis stillerini fark edecek ve musterilere yonelik nasil bir satis stili ve iletisim dili gelistirmeleri gerektigini fark
edecekKler,

Hedeflere yonelik satislarinda daha proaktif olmayi 6grenecekler,

Farkli musteri profillerini, ziyaret yapilari hakkinda farkindalik saglayacaklar

Musterileri ile gerceklestirdikleri satis toplantilarinda destek ve gorsel malzemelerin kullaniminin dnemini
algilayacaklar

Etkin soru sorma, dinleme, ikna etme ve 6zellik-fayda iliskisi konularinda farkindalik saglayacaklar,

Musteri itirazlarini karsilama konusunda teknikleri 6grenecekler,

Farkli satis kapama modelleri ve musteri takibi konusunda yetkinliklerini gelistirecekler. ( INDEX R




TACKY
@M

Temel Satis Becerileri ve Gugli Temeller Olusturma
» Satisin temel prensiplerini kavrama

* Musteri iliskilerini guclendirmek icin temel satis adimlarini
ogrenme

Profil Odakh Satis - ileri Seviye Satis Teknikleri

» Farkli musteri profillerine uygun satis stratejilerini gelistirme
* MuUsteriyi analiz ederek en uygun satis yaklasimini belirleme

Satisin Psikolojisi: Musteri Gibi Disiinme

* MuUsteri motivasyonlarini anlayarak psikolojik temellere
dayali satis teknikleri 6grenme

« "Balik gibi dusun, balik¢i gibi degil" stratejisiyle musteri
ihtiyaclarina odaklanma

Deger Odakli Satis - Deneyim Satmak

« Urln yerine deneyim satma teknikleriyle uzun vadeli
musteri memnuniyeti saglama

* Deger yaratma stratejileri gelistirme

Dikkat Cekme ve Surdirme

* Musteriilgisini cekmek ve satis sureci boyunca bu ilgiyi
koruma icin kullanilan teknikleri 6greme

Satis Kapatma ve Hedeflere Baglilik

« Farkl satis kapama tekniklerini 6grenerek hedeflere
ulasma

* Sonuc odakli satis stratejileri gelistirme

itirazlar Karsilama ve ikna Etme

* Musteri itirazlarini avantaja ceviren ikna becerileri
gelistirme

« tirazlar olumlu ¢ézUmlerle sonuclandirma yontemlerini
ogrenme

Ziyaret Planlama ve Hazirhk

« Musteri ziyaretleri icin etkili planlama yapmayi ve ziyaret
basarisini artiran hazirlik sureclerini 6grenme

Etkili Soru Sorma ve Arastirma

* Satis surecinde dogru sorular sormayi ve musterinin
ihtiyaclarini anlama tekniklerini 6grenme

Dinleme ve Gorisme Kontrolu

« Aktif dinleme becerilerini gelistirerek musteri guveni
kazanma

« Satis gérusmesini nasil kontrol edeceginizi 6grenme

Satis Stilleri ve iletisim
« Kendi satis stilinizi kesfedin ve musteriye gére uyarlama

« Etkili iletisimle musteriyle guclu baglar kurmayi
ogrenme

Misteri Motivasyonu ve ikna

« Musteri motivasyonlarini anlayarak onlari ikna etme
becerilerini gelistirme
«  CozUum odakli yaklasim benimseme

Satis Yetkinlikleri Calismasi ve Oz Degerlendirme

« Egitimde edindiginiz satis yetkinliklerini degerlendirin ve
gelisim alanlarini belirleme

Aksiyon Plani Olusturma

« . Ogrendiklerinizi uygulamak icin kisisel bir aksiyon plani
hazirlayin ve hedeflerinize ulasmak icin stratejiler
gelistirme

( INDEX 2@



TE LE FO N DA SATI Bu egditim “Kurumsal iletisim ve Satis” dinamiklerine uygun olarak hazirlanmistir. Beden dili
5 unsurlarindan faydalanamadan, g6z temasi kurmadan, telefonda satis ve ikna etme surecini yonetmek ile
e -~ e e ilgili teknikleri vermek, telefon ile iletisim becerilerini gelistirmek ve telefonda satis verimliligini artirmayi
VE ETKI LI I LETI 5' M amaclamaktadir. Boylece, telefon ile iletisim ve tanitim konusunda kurumsal musterileri ikna etmek ve
aynl iletisimi kurmaya calisan rakip firmalardan farklilasmayi saglayacak tekniklerin verilmesi

0 2 GUN hedeflenmektedir.
1GRUP / MAX 15 Kisi Egitim Sonrasi Katilimci Kazanimlari;

00¢
P74

Satis, rekabet ve pazar verilerini degerlendirerek, satis karliligl, satis stratejisi olusturma yetenedgi
saglamalk, risk ve eksik taraflari gormek, firsatlari degerlendirmek, distribUtor ve bayilerin verimli
calismalarini, satis hedeflerine ulasmak icin gerekli calismalarin yapilmasini saglamak ve yeni musteri

elde etme teknikleri.




1. Bolum 4. Bolum

Yeni yasamaya basladigimiz dijitallesme déneminde Telefonda Olumlu Tavir

telefon ile etkili iletisimi saglayan etkenlerin iletisim Profilleri - 4 Karakter (G.C.Jung)

katilimcilara paylasilmasi, bu konuda motive edilmeleri

Uygulama - Canlandirma
ICin giris sunumu.
e Telefonda Ses Tonunun Onemi

Renkler ve Kisilikler

5. Bolum
e Telefonda Sesin Kullanimi _ _
e Evrensel Ikna Teknikleri — Telefonda Ikna
e MuUsterinin Dikkatini ekmek / Zor Zamanlarda (R.Cialdini)
lletisim , o
o lletisim Profilleri lle Ikna Tekniklerinin

2. Bolum Eslestirilmesi

e Kurumu Tanimak, Arastirmak e Uygulama - Canlandirma

* Altin Gember - Nedenle Baglamak (S.Sinek) e MuUzakere Stratejileri (Thomas Killman)

e insanlar Nasll iletisim Kurar?

e Telefonda Dikkat Cekmek — AIDA

e Uygulama - Canlandirma

6. Bolum

e Telefonda Urun Tanitimi

Telefonda Fiyatlama

¢ Uygulama - Canlandirma e trazlarla Basa Cilkma

3. Bolum

e CRM Kullanimi

e Telefonda Satis Kapama

e Uygulama - Canlandirma

* Kisith Zamani Verimli Yonetmek e Zor Musteri ile Telefonda iletigim

e Varsayim, En Buyuk Dugsmandir! e Sorular, Cevaplar, Yorumlar, Katkilar,

e Video ve Canlandirma Ornek Olaylar, DusUnceler




Satista iliski Yonetimi editimimizin amaci, satis temsilcilerinin dnce kendilerini daha sonra baskalarini

° o o
SATI $TA I LI S KI anlamay! ve en sonunda olasi/mevcut musterileriyle iliskilerinde rahat kosullar olusturmak icin kendi
Yé N ETi M i tekniklerini nasil uyarlayacaklarint 6gretmektir.

© 2GUN

:‘g 1 GRUP / MAX 15 Kisi « GUclU musteri iliskilerini nasil basaril bir sekilde kurabileceklerini ve strdUreceklerini dgrenirler.

Bu egitim programinin sonunda katilimcilar;
* MuUsteriler Uzerinde lyi bir izlenim birakmanin énemini kavrarlar.

« Farkl kisilikleri anlama ve onlarla etkilesimmde olma ustaliklarini gelistirirler.

« Musteri iliskilerinde uyum yeteneklerini planlamayi égrenirler.
- Sorgulamaliletisim becerilerini gelistirmeyi 6drenirler.

« lleri dUzeyde itirazlari ele alma ve karsilama tekniklerini 6grenirler




TACKY
@M

Satista iliski Yonetiminin Onemi

* Mdsteriile guclu ve uzun vadeli iliskiler kurmanin satis
surecindeki 6nemi.

* Guven ve baglilik olusturmanin satis basarisina etkisi

ilk izlenimlerin Giicu

*  Musteriyle ilk temasin dnemi ve bu temasin iliski yonetimine
etkisi.

« llkizlenimi gUclendirecek stratejiler ve teknikler.

Etkili iletisimin Kilit Unsurlari
» Satis sureclerinde etkili iletisim kurmanin temel prensipleri
« lletisimin musteri gUveni ve badhligi Gzerindeki rolU

Satis Suirecinde Kendi Tarzinizi Belirleme
+ Kendi satis tarzinizi analiz etme ve gelistirme

» Farkl musteri profillerine en uygun satis yaklasimini
belirleme

Sorunlu Durumlarda iliski Yonetimi
« Zor musteri ve zorlayici durumlarla basa ¢cikma becerileri

* Kriz anlarinda bile musteri iliskilerini nasil yénetebileceginizi
ogrenme

Zor Musteriler ve Zor iliskilerle Basa Cikma
« Zorlayici musterilerle etkili iletisim kurma stratejileri
* 'Enzor' musterilerle bile iliskileri guclu tutma teknikleri

Miusteri Davranislarini ve Motivasyonlarini Anlamak

* Musterinin davranis kaliplarini analiz ederek ihtiyaclarini ve
beklentilerini anlama

» Farkli musteri tipleriyle daha etkili iletisim kurma yollari

Satis Stillerinin Musteri Uzerindeki Etkisi
« Farkli satis tarzlarinin musteri Uzerindeki etkileri

« Kendi satis stilinizi, musteri profillerine gére nasil adapte
edebileceginizi 6grenme

Soézsiiz lletisim ve Beden Dili

« Satista sdzsUz iletisimin gucu: Beden dili, gdéz temasi ve
jestlerin dnemi

« S&6zIU olmayan unsurlarin satis iliskilerindeki rolunu kesfetme

Farkl Musteri Stilleri icin Farkli Satis Stratejileri

« Musteri stillerini tanima ve bu stillere uygun satis stratejileri
gelistirme
« Farkli musteriler icin farkli yaklasimlar benimseme

Drill Down to FIND (Derinlemesine Sorgulama Modeli)

« Musterinin ihtiyaclarini ve hedeflerini anlamak icin etkili soru
sorma teknikleri

* Derinlemesine sorgulama ile musteriye dzel cozumler sunma

Musteri itirazlarini Karsilama ve 'Hayir'in Ustesinden Gelme

« Musterinin itirazlarini ve olumsuz yanitlarini avantaja cevirme
teknikleri

« 'Hayir' cevabini bir firsat olarak degerlendirme becerisi

Kisisel Aksiyon Plani

« Satista iliski yonetiminde 6grendiklerinizi is ortamina nasil
entegre edebilecegdinizi planlama

« lliski ydnetimi stratejilerinizi strdurUlebilir bir gelisim planina

donusturme
( INDEX
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Bu egitim, satis personelinin ve yoneticilerin satis becerilerini gelistirmeyi, musteri

P E RAKE N D E memnuniyetini artirmayi ve magaza performansini iyilestirmeyi hedefler.
A4
MAGAZACI LI KTA Bu egitimin baslica konulari; satis personelinin etkili satis tekniklerini 6grenmesini ve

uygulamasini saglamak, musteri ihtiyaclarini anlamak ve bu ihtiyaclara uygun ¢cézumler

o o ® i
I LE RI SATI 5 TE KN I KLE RI sunmalk, satis hedeflerine ulasmak ve satislari artirmak igin stratejiler gelistirmek,

urunlerin ozelliklerini ve faydalarini etkili bir sekilde sunmayi 6gretmek, musteri

memnuniyetini artirarak sadik musteri kitlesi olusturmalk, etkili pazarlama ve promosyon

c 2 GUN stratejileri gelistirmek, musteri itirazlarini ve sikayetlerini etkili bir sekilde yonetmektir.

22 1 GRUP / MAX 15 KiSi




Satisin Temel ilkeleri ve Surecin Asamalari Musteri Sadakati ve iliski Yénetimi

« Satisin temel prensiplerini ve satis surecinin « Sadik musteri kitlesi olusturmak icin
asamalarini 6grenme musteri iliskilerini ydnetme

« Musteri iliskilerini guclendirerek verimili * Musteri memnuniyeti stratejilerini
satis surecleri olusturma gelistirme ve uygulama

Musteri Analizi ve Hedefleme Performans Takibi ve Dijital Satis

« MuUsteri segmentlerini analiz etme ve hedef Teknikleri
kitleye uygun satis stratejisi gelistirme » Satis performansinizi izleme ve

« Farkli musteri profilleri icin ézellestirilmis degerlendirme
satis yontemlerini kesfetme « Dijital satis araclarini kullanarak satis

sureclerini optimize etme
Etkili Satis iletisimi

« Etkili iletisim tekniklerini kullanarak Magaza Duzeni ve Gorsel Sunum
musterilerle guclu baglar kurma « Magaza duzeninin ve gorsel sunumun

« MUsteri intiyaclarina uygun coéztmler satis uzerindeki etkilerini anlama
sunmayl ogrenme « Musteri deneyimini gelistirmek icin en iyi

uygulamalari 6grenme
Musteri itirazlarini Karsilama ve Satis
Kapatma

« Musteri itirazlarini yoneterek onlari satisa
donusturme tekniklerini 6grenme

« Farkli satis kapama yontemleriyle basarili
satislar gerceklestirme




KU R U M SAL (Bz B) Satis profesyonellerinin oldugu kadar musteri ile temas eden tum calisanlarin “Kisisel

Satis” konusunda bilmeleri gereken bazi kavramlarin detayli ve 6rneklerle anlatimidir.

[ ] o
SATI 5 TE KN I KLE RI Bazi deneyimli satiscilarin zaman icinde goz ardi ettikleri bu tekniklerin tekrar
. hatirlatilmasinda ve gelisen dunyaya adapte olmalarini saglamakta yardimci olacak
0 2 GUN bu egitim, satis surecini kolaylastiracagi gibi, satis kapama ve ek satis yapma

:zg 1 GRUP / MAX 15 Kisi becerileri geligsecektir.

Ayrica katilimcilara 6z guven, 6z disiplin, surekli daha iyiyi arama ve kendilerini

gelistirme konularinda énemli ip uclari ve KPI'lar verilecektir.
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Satisin Temel ilkeleri ve Satis Siirecinin Asamalari
« Satis sUrecinin her agsamasini dogru ydénetme
« Satisin temel prensiplerini uygulayarak basarili satis gerceklestirme

Miusteri Analizi ve Hedef Kitle Stratejileri

« Farkli musteri segmentlerini analiz etme ve dogru hedef Kitleye
ulasma

* Her segmente dzel satis stratejileri gelistirme yontemleri

Etkili Satis iletisimi Teknikleri
« Musteri ile etkili iletisim kurma ve satisa donusturme teknikleri.
* Dogru mesajl dogru zamanda iletmenin satisa etkisi.

Miisteri ihtiyaclarini Belirleme ve ¢6zim Sunma
* Musteri ihtiyaclarini dogru analiz ederek uygun ¢ézUmler gelistirme
* Musteriye deger katan ¢cozumler sunarak satis firsatlarini artirma

Uriin ve Hizmet Bilgisi
» Satis profesyonellerinin Urudn ve hizmet bilgisine hakimiyeti
« Urdn bilgilerini musterinin ihtiyaclarina adapte etme becerisi

Miisteri itirazlarini Karsilama ve Yénetme

* Musteri itirazlarini etkili bir sekilde ele alip olumlu sonuclara
donusturme

- itirazlari firsata cevirerek satisa katki saglama teknikleri

Satis Kapatma Teknikleri
» Farkli satis kapama teknikleri ile sureci basariyla sonlandirma
» Satis kapama aninda kullanilmasi gereken etkili yontemler

Misteri Sadakati ve iliski Yéonetimi

» Uzun vadeli musteri iliskileri kurma ve musteri sadakatini artirma
stratejileri

* Musteri baghligini saglayacak iliski ydnetimi teknikleri

Satis Performansini izleme ve Degerlendirme

+ Satis performansini izlemek ve degerlendirmek icin gerekli araclar ve
yontemler

+ Performans sonuclarina gore strateji belirleme ve iyilestirme yontemleri

Teknoloji Kullanimi ve Dijital Satis Teknikleri
» Dijital araclar ve teknolojiyi satis sureclerine entegre etme.
« Dijital satis tekniklerini kullanarak verimliligi artirma

Pazarlama ve Promosyon Stratejileri
» Basarili pazarlama kampanyalari ve promosyon stratejileri gelistirme
* Pazarlama faaliyetlerini satis hedefleri ile uyumlu hale getirme

Etkili Magaza Dulizeni ve Gérsel Sunum
* Magaza ici duzenin satis performansi Uzerindeki etkileri
« Urunlerin gdérsel sunumunu optimize ederek musteri deneyimini artirma

B2B Satista Karar Vericiye Ulasma

+ B2B satislarinda karar vericilere ulasma ve onlarla etkili iletisim kurma
stratejileri

« Karar vericilerin ihtiyaclarini anlama ve uygun ¢ézUmler sunma becerileri

B2B Satista Guven Olusturma
+  B2Bsatislarinin temelinde yatan guven insa etme teknikleri
« Uzun vadeli ticari iliskiler kurmak icin guveni artirma yollari

Satis Sonrasi Destek ve Hizmet
+ Satis sonrasi hizmetlerin musteri memnuniyeti Uzerindeki etkisi
* MuUsteri destegi saglayarak uzun vadeli isbirlikleri olusturma

INDEX =

-
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KU RU MSAL (BZB) Bu egitimin hedefi; satis ekibinin verimliligini arttirmak, dogru hedef ve satis
tahminlerinin yapilmasini saglamak, zamani etkin kullanma dusUncesini gelistirmek,
gunluk ve sureli raporlarin olusmasini ve takibini saglamak, satis verilerini analitik

[ ([ ) () ()
I LE RI SATI$ TE KN I KLE RI degerlendirebilme yetenegini gelistirmek ve degisen satis kavramlarini vurgulayarak,

yeni trendlere uyumu saglamaktir.

Bu egitim, interaktif sekilde uygulanacak olup, sunum, gorseller ve tablolarla

::% 1 GRUP / MAX 15 Kisi desteklenmistir.
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Hizmet ve Uriin Satisi
« B2B dunyasinda hizmet ve Urunlerin dogru konumlandirilmasi

* MuUsteriye deger katacak stratejiler ile satisin basaril bir sekilde
gerceklestirilmesi

Hedeflendirme ve Fiyat Stratejileri

* Dogru satis hedeflerinin belirlenmesi ve fiyatlandirma stratejilerinin
olusturulmasi

« Karhhgr artirirken, musteri memnuniyetine yonelik fiyat
politikalarinin uygulanmasi

Konumlandirma Stratejileri ve Rekabet Analizi
« Urln veya hizmetlerin pazarda dogru konumlandirilmasi

* Rakip analizi yaparak rekabet avantaji saglama ve pazar payini
artirma stratejileri

Activity Grid ve Zaman Yonetimi

« Satis ekibinin zaman yonetimi icin etkin yontemler ve aktiviteler
1Izgarasl

« Zamanin verimli kullanilarak satis performansini artirma yollari

Ziyaret Programi ve Musteri Analizi
* Musteri ziyaretlerinin etkili bir sekilde planlanmasi ve yonetilmesi

* MuUsteri analizi yaparak satis stratejilerini dzellestirme ve basariyi
artirma

Oncelik Belirleme ve Miisteri Yasam Doénglisu

* Musteri dnceliklerinin dogru belirlenmesi ve buna goére strateji
gelistirme

* MuUsteriyasam dongusune uygun satis ve hizmet stratejilerinin
uygulanmasi

Musteri Yasam Boyu Degeri ve Karlihk

« Musteriiliskilerini uzun vadeli kilmak ve musteri yasam boyu
degerini artirmak

« Musteri karliligini analiz ederek is sureclerine deger katma
becerileri

Uzun Soluklu Muzakere Stratejileri (ZOPA ve BATNA)

« ZOPA (Olasi Anlasma Alani) ve BATNA (MUzakere Edilen En
lyi Alternatif) stratejileriyle mizakere sUreclerinde basari
saglama

* Musterilerle uzun vadeli muzakere tekniklerinin kullanimi

Musteri iliskileri Yénetimi (CRM)
«  CRM sistemlerini etkin kullanarak musteri iliskilerini
yonetme ve verileri satis sUreclerine entegre etme

« Sadik musteri kitlesi olusturma stratejileri

Misteri Memnuniyetini Saglama

« Satis sonrasi hizmetlerin ve musteri memnuniyetinin surekli
saglanmasi

« Musteriiliskilerinde glven insa ederek uzun vadeli
isbirliklerinin gelistirilmesi

Vaka ve Ornek Calismalar

« Gercek yasam ornekleri ve vaka analizleri ile 6grendiklerinizi
uygulama firsati

« Katilimcilarin interaktif sorularla deneyim paylasimi yaparak
ogrenmeyi pekistirmesi

( INDEX

)



BZC S a TI B2C (Business-to-Consumer) satis egitiminin amaci, katilimcilara bireysel tuketicilere yonelik satis
$ sureclerini etkili bir sekilde ydonetme ve musteri memnuniyetini artirma konularinda gerekli bilgi ve
TE KN i KLE Ri becerileri kazandirmaktir.

Bu egitim, satis personelinin ve yoneticilerinin, tuketici davranislarini anlama, ihtiyag¢ analizi yapma, satis

0 2 GUN tekniklerini gelistirme ve musteri iliskilerini yonetme konularinda yetkinliklerini artirmayi hedefler.
. [ ] [ J
:.% 1GRUP / MAX 15 KISI Ayrica, tuketici pazarinda rekabet avantajl elde etmek ve satis performansini artirmak icin stratejiler

gelistirmeyi amaclar.




B2C Satisa Giris Musteri Deneyimi ve Memnuniyeti

« B2C satisin temel kavramlari ve 6zellikleri * MUsteri deneyimi yonetimi

- B2B ve B2C satis arasindaki farklar * Musteri memnuniyeti dl¢me ve artirma yontemleri

Tuketici Davraniglari ve Pazar Analizi Satig Sureci ve Yonetimi

» Tuketici davranislarinin temel prensipleri - Satisg sUrecinin agsamalari ve yonetimi

« Pazar arastirmasi ve hedef musteri analizi * Satig sonrasi hizmetler ve musteri takibi

Satis Teknikleri ve Yontemleri Dijital Satis ve E-Ticaret

» Etkili satis teknikleri ve uygulamalari + Dijital satis platformlari ve araglari

 Satis konusmasi hazirlama ve sunma « E-ticaret stratejileri ve online musteri iliskileri
yonetimi

ihtiyac Analizi ve Deger Teklifi

T _ Satis Performansi ve Takip
« Tuketici ihtiyacglarini anlama ve analiz etme

_ . _ . » Satis performansi dlcme ve degerlendirme yontemleri
« Deger teklifi olusturma ve sunma teknikleri

. .. L « Satis raporlari ve analizleri
Ikna ve lletisim Becerileri

 Etkili iletisim ve dinleme becerileri

« ikna teknikleri ve itirazlarla basa ¢cikma




MuUzakere; Ozellikle satis sUrecleri icinde, satis temsilcisi ya da yoneticilerinin en dnemli kisisel beceri

° °
SA I I$§I LAR I gl N alanlarindan birisidir. MUsterilerin ikna edilmesi strecinde cesitli pazarlik yontemlerini de icine alan, ancak

bunlarin da 6tesinde cok daha genis kapsamli faaliyetleri ifade eden dnemli bir yetkinliktir. Var olan satis (veya

KAZAN g LI alis) yeteneklerinizin yani sira bazi yeni yetenekler de gerektirir.
[ X J °
M U ZAKE R E VE I KNA MuUzakere sUreci, bilim, sanat ve teknigin ahenkli bir korelasyonudur.
Kazangli MUzakere egitimi saticilar, profesyonel satin alicilar ve Ust dUzey yéneticiler gibi; rolleri taraflarla

muzakere yapmayl gerektiren satis icin tasarlanmistir.

0 2 GU N Bu Egitim gunumuz kosullarinda cok dnemli olan musteri yonetiminde élcumlemeli muzakere yontemi olan
BOSS (Buyer Oriented Selling Strategies) metodu ile calisanlarin musterilerinin bakis acilarini daha iyi analiz
:‘g 1 GRUP / MAX 15 K|$| ederek ihtiyaca yonelik stratejiler gelistirmelerini saglamaktir. Aktiviteler ve Grup Calismalari, Role-Playler ile

dzel Hazirlanmis Bir iceriktir. ikna Konusunda BugUnUn Musteri Yonetiminin Yapilmasi ve Gelisim

Saglayabilmek icin Yeni Becerileri, Teknikleri Calisma Hayatlarinda Uygulama Olanadi Verir.




Musteri Duygusunu Yonetmek

« MUsteri Davranislarinin Nedenleri

Musteriyi Anlamak

UrGn Satisindan Surec Satisina

Yetiskin Algisinda 4 Alan
Yeterlilik Modeli

Telefonda Tahsilat Muzakeresi
« Gorusme Oncesi

« Gorusme Sirasi

« Gorusme Sonrasi
Mizakerenin Ug¢ Kése Tasi
* Psikoloji

» Strateji

« Surec

Alicinin Bakis Acisi
Pazarhigin “10 Emir” i
Muzakere Oyunu

ilk izlenim

* ik izlenim Onemlidir — 5 Saniye Faktor(

Farkli Profillere Yaklasim

Ihtiyac Analizi

Hassas Nokta Tespiti

Soru Sorma Becerileri/ Teknikleri

Dinleme Becerileri

Dinleme Aktivitesi

itiraz Ornekleri Uzerinden Aktif Calisma

ile C6ziimleme Metotlari

« Su An Kriz Var Odeme Yapmak I¢in
Ortam Uygun Degil
BOSS Teknigi

« Satin Alma Surecleri

Satin Alma Kararlari

Satin Alma Nedenleri

Satin Alma Bariyerleri

Satin Alma Etkileri

Ikna Yontemi

Role-Play Calismalari
* Role Playlerin Gerceklestirilmesi,

« Katilimci Degerlendirme Sonuclarinin

Yorumlanmasi

« Her Role-Play Calismasi Sonrasi Geri

Bildirim verilmesi

Gelisim Aksiyon Planlari




Musteri odakli satis cabalari, satilan trUnlerin ya da hizmetlerin tam karsiligini vermek icin

[ X J [
M U$TERI ODAKLI organize edilen cesitli faaliyetler zinciridir. MUsterileri isletmeye baglayan ve kalici kilan bir

anlayis butunudur. Bu yaklasimi benimsemis isletmelerde musteri memnuniyeti artmakta

SATI $ STRATEJ i LE Ri ve rekabet ustunlugu saglanmaktadir.

Musteri odakli olmak denilince son yillarda en yaygin olarak gundeme gelen konulardan biri

de empatidir, yani musteri tarafindan bakabilmek; bdylece musterilerle kurulan iletisimde

0 1 GUN daha pozitif ve Uretken olma becerisini kazanmaktir.

Musteri Odakli Satis Stratejileri egitimimizin amaci; satis temsilcilerinin ve yoneticilerinin,

292 1 GRUP / MAX 15 KIiSI

musterilerinin bakis acilarini daha iyi analiz ederek ihtiyaca yonelik stratejiler gelistirmelerini

saglamaktir.




TACKY
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Satin Alma Surecleri ve Karar Mekanizmalari
* Musterilerin satin alma sureclerini anlama

« Satin alma kararlarini etkileyen faktorler ve bu surecte etkili olma
yontemleri

Satin Alma Nedenleri ve Bariyerleri
* Musterilerin satin alma davranislarini motive eden unsurlar
« Satin alma bariyerlerini tespit etme ve asma stratejileri

ikna Yéontemleri ve ‘SiZ’ Yaklasimi
« Musteri odakli satista ikna teknikleri gelistirme
« 'SiZ'yaklasimi ile mUsterilere kisisel ve etkili satis stratejileri sunma

Oncelik Odakh Satis Stratejileri

« MuUsterilerin 6nceliklerini anlamak ve buna uygun satis stratejileri
gelistirme
« Esnekve musteri odakli satis yaklasimlari

Satin Alma Motivatorleri ve Sinyalleri
* Musteri satin alma motivasyonlarini analiz etme

« Satin alma sinyallerini dogru okuyarak satis firsatlarini
degerlendirme

Alicilarla Etkili iletisim
« Musteriyle etkili ve sonug¢ odakli iletisimm kurma teknikleri

« iletisim becerilerini gelistirerek musteri etkilesimlerinde basar!
saglama

Capraz Satis (Cross-Sell) ve Core+1 Satis

« Mevcut musterilere ekstra Urun veya hizmet satisi yapma
yontemleri

« Capraz satis stratejileri ile satis hacmini artirma ve musteri degerini
artirma

Fayda Bazli ve C6zum Odakli Satis

Urln ve hizmet dzelliklerinden ziyade faydalari vurgulama

teknikleri

Musteriye ¢c6zUm sunarak, ihtiyaclarini karsilayacak etkili
satis yaklasimlari gelistirme

Mevcut Misteriyi Koruma ve Yeni Muisteri Bulma

Musteri sadakatini artirma stratejileri ve mevcut musteri
iliskilerini guclendirme

Yeni musteri kazanma yollari ve bu surecte etkili satis

stratejileri olusturma

Kapanmayan Satis Bir Yatirrmdir Kavrami

Satisin kapanmamasi durumunda bile bu durumu
gelecege yonelik bir firsata dénusturme

Uzun vadeli satis stratejileri ile kapanmayan satislari
avantaja cevirme yontemleri

Musteri itirazlarini Karsilama ve Korkuyu Yenmek

Musteri itirazlarini basarili bir sekilde karsilama ve bu
itirazlari ydnetme

Musterinin satin alma korkularini yenerek, bu korkulari
avantaja donusturme stratejileri

Kisisel Aksiyon Plani

Egitimde 6grenilenleri is ortamina entegre etmek icin
kisisel aksiyon plani olusturma

Satis hedeflerine ulasmada kisisel gelisim icin rehber
niteliginde bir plan hazirlama

( INDEX
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MUSTERI DENEYIMI
YONETIMI VE
MUSTERI ODAKLILIK

00¢
P44

© 2GUN

1 GRUP / MAX 15 KiSI

Bu programin amaci; firma calisanlarinin; musteri odakl yaklasimi benimsemesi ve surekli tekrarlanan bir
davranis bicimine donustUrmesi icin “musteri odakhlik” yaklasimin temelini olusturan konularla ilgili bilgi
paylasiminda ve hatirlatmalarda bulunmak, kisa ve eglenceli uygulamalar vasitasiyla gerekli becerileri
kazandirmak ve katilimcilarin hem dahili hem de harici musterilerine yuksek kalitede hizmet veren calisanlar
olmalarini saglamaktir.

Davranissal Hedefler:
Musteri odakli hizmet yonetimini bir firsat olarak gorebilmeleri ve bu konudaki bilgi duzeylerini artirmalari,
+ Rekabette ana unsurun musteriye yaklasim oldugunu anlamalari,

« Musteri odakll hizmet konusunda hangi seviyede olduklarint ve guclu ve gelisime acik yonlerini
tanimlamalari,

* Bu konuda bireysel ve kurumsal gelisimi nasil saglayabileceklerine iliskin teknik ve yontemleri 6grenmeleri,
«  Kurumun ve musterinin ortak kazanci icin kisisel sorumluluk ve inisiyatif almalari,

« Musteri odakli hizmetin refleks haline gelmis ve kurum kulturdnu olusturan bir davranislar butunu olmasi
icin Uzerlerine dusen rolleri kavramalari,

* MuUsterilerin ihtiyac ve taleplerine beklenenin Ustunde cevap verebilmenin dnemini anlamalari,

« Musteri sikayetlerini ve zor sorulari musteri odakli yaklasimla almalari ve cevaplamalari,

!I! '

* Musteriile etkin ve olumlu iletisim kurmalari, ( INDEX :\’“



C6zum Satan Personelin Profili ve Temel Miusteriyi Anlama ve Tanima

Ozellikler * 4temel davranissal tarz 6zelligi ve musteri
«  CozUmM profesyonelinde olmasi gereken 5 temel davranislarini analiz etme (Uygulama)

zellik * Soyut musteri beklentileri ve bu beklentilere uygun
«  Temel Stil: C6zum odakli ¢calisanlarin sahip ¢ozUmler gelistirme

olmasi gereken stillerin analizi

« Kritik basari faktorleri ve basarili hizmet Zor Musterilerle Basa Cilkma

sunumunun temelleri « 5temel zor misteri tipi ve bu musteri tipleri ile basa

clkma stratejileri

* Musterilerin hem rasyonel hem de duygusal
beklentileri itirazlar1 Yonetme
« Varolusun 5 boyutu ile musteri memnuniyetini + Itiraz karsilama teknikleri
derinlemesine anlamak « MuUsterilerin itirazlarini cézerek memnuniyeti artirma
iletisim ve Musteri ile Etkili iletisim KOH Teknigi
- Musteri ile iletisimin 8 anahtari « KOH (Kazanmak, Ogrenmek, Hareket Etmek) teknigdi ile

o ) ) musteri iliskilerini daha etkin yonetme
* Sorusorma becerileri ve etkin dinleme ? ? Y

stratejileri

*  Mahrebian Teorisi ve iletisimdeki sdzsuz Kazanan ve Kaybeden Ifadeler

unsurlarin 6Gnemi * Hizmet sunumunda kullanilan ifadelerin musteriler
uzerindeki etkileri

« letisimde kullanilan 5 farkli tarz (Uygulamal
calisma) + Kazanan ifadeler ile gUven insa etme

Dinleme Becerileri ve Engelleri Yaratici Musteri Deneyimi

: : . y * Musteri beklentilerini asan yaratici cozumler ve musteri
* Dinleme merdiveninin 5 basamagi L .
deneyimini gelistirme (Uygulama)

* Dinleme engelleri ve bunlari asma yollari

( INDEX :@

TACKY
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KU RU MSAL Kurumsal Musteri Yonetimi egitiminin amaci, katilimcilara kurumsal musteri iliskilerini etkin bir
sekilde yonetme becerilerini kazandirmaktir. Egitim sUresince katilimcilar, kurumsal musteri
profilleme, ihtiyac analizi, stratejik musteri yonetimi, iliski gelistirme ve musteri memnuniyeti

(X J () [ X J () ()
M USTE RI YO N ETI M I artirma konularinda derinlemesine bilgi edineceklerdir.

° ZGUN Bu sayede, kurumsal musterilerle uzun vadeli ve surdurulebilir iliskiler kurulmasi

hedeflenmektedir.

22¢ 1 GRUP / MAX 15 KiSi




Kurumsal Musteri Yonetimine Giris

« Kurumsal musteri kimdir?

« Kurumsal musteri yonetiminin dnemi ve temel ilkeleri
Musteri Profilleme ve ihtiyac Analizi

« Musteri profilleme teknikleri

« Ihtiyac analizi ydntemleri ve araclari

« MUsteri segmentasyonu ve hedefleme
Stratejik Musteri Yonetimi

» Stratejik musteri yonetimi kavrami

« Anahtar musteri yonetimi

« MuUsteri degeri ve karlilik analizi

iliski Gelistirme ve Yonetimi

« Guclu musteri iliskileri kurma

« iletisim stratejileri ve teknikleri

« Guven ve baglilik olusturma

Musteri Memnuniyeti ve Sadakati

* MUsteri memnuniyeti 6lcum yontemleri

« MdUsteri sikayet yonetimi

« MUsteri sadakati programlari ve uygulamalari
Teknoloji ve Kurumsal Musteri Yonetimi

« CRM (Musteri iliskileri Yonetimi) sistemleri

- Veri analitigi ve raporlama \ ,\
( INDEX Z@

« Dijital kanallarin kullanimi




o o °e ® Son yillarda kilit musteri yonetiminin stratejik bir konuma geldigi goérulmektedir. Kilit musteri
KI LIT M U$TE RI yonetimine de uygulanabilen “Pareto Kurall (20/80)" cercevesinde, bir grup musterinin, satis soz
konusu oldugunda diger musterilere gére firma cirosunun daha buyuk bir bdlumunu

(X [ ] o
YON ETI MI olusturduklari goérulmektedir. Bu nedenle bu musteri kesimine farkli yaklasmak, ne tip 06zel

avantajlar saglanabilecegi uzerine dusunmek ve onlara hangi hizmetlerin hangi kosullar altinda

sunulmasinin daha dogru olacagi uzerine arastirma yapmak, kilit musteri yonetimi planlamasinda

© 2GUN
222 1 GRUP / MAX 15 KiSi

onemli yer tutan noktalardir.

Programin amaci, kilit musterilerle iliskide bulunan yénetici ve satis sorumlularinin, Kilit musteri
yonetimi teknikleri acisindan nasil bir bilgi, beceri ve stratejiye sahip olmalarinin gerektigini

uygulamali bir sekilde katilimcilara kazandirilmasidir.




Kilit Musteri Tanimi ve Segmentasyonu iletisim ve Miizakere Teknikleri

« Kilit muUsterilerin belirlenmesi, segmentasyon « Etkili iletisim becerileri, muzakere
yontemleri ve bu musterilerin is Uzerindeki teknikleri ve ikna yontemleri ile musteri
etkisi. iliskilerini guclendirme

lliski Kurma ve Siirdiirme Stratejileri Misteri Memnuniyeti ve Sadakat

« Kilit musteri iliskileri yonetimi icin etkili iliski Stratejileri
kurma ve surdurulebilir iliskiler gelistirme «  Musteri memnuniyeti saglama ve
stratejileri. musteri sadakatini artirma stratejileri

Musteri Analizi ve Profil Olusturma Deger Yaratma ve Katma Deger

« MdUsteri ihtiyaclarini analiz etme, musteri Hizmetleri
profili olusturma ve bu ihtiyaclari karsilama * MuUsteriye katma deger sunarak uzun
yontemleri. vadeli iliskiler gelistirme ve surdurulebilir

is hacmi saglama

Hedef, Planlama, Uygulama ve Kontrol

Surecleri Teknoloji Kullanimi - CRM

 Kilit musteri yonetimi icin hedef belirleme, « Kilit musteri yonetiminde CRM
stratejik planlama, uygulama surecleri ve sistemlerinin rolu ve teknolojinin etkin
performans kontrolU. kullanimi

Kilit Musteri Activity Grid ve Eylem Plani Satis, Gelir Artirma ve Risk Yonetimi

« MUsteriye yonelik aktivitelerin takibi ve « Cirove karlihgr artirma stratejilerti, risk
yonetimi icin activity grid kullanimi ve eylem yonetimi ve kriz aninda etkili iletisim
plani olusturma. yontemleri




.'QQ e e

ETKi N iKAYET Bu egitimde amacimiz; musteri sikayetlerini korkulacak, saklanacak, hali altina sUpurulecek konular
S olmaktan c¢cikarmak ve sikayetleri profesyonel birer uzman gibi ele alarak ¢ézUmlemek icin yapilacaklara

Yé N ETi M i odaklanmaktir.

Musteriler ile en énemli hayat baglarindan birinin “etkin musteri sikayet yonetimi surecleri” oldugunu

artik hepimiz biliyoruz. ProsedUrlerde, duvar panolarinda, i¢ yazismalarda kalmadan, c¢alisan veya ilk
c 1 GUN kademe yodnetici fark etmeksizin, musteriye dokuman tum seviyelerde musteri sikayetinin nasil ele
222 1 GRUP / MAX 15 KISI

alinacagl, surecin nasil yonetilecegi ve sikayetin nasil ¢cdzulup mutlu musteri yaratilacagr konulari bu

eqgitimin odak konularidir.

Egitim akisinda bilgi vermek yaninda teknik gostermek ve farkli érnekler ile uygulama ve senaryolar

yaparak becerileri keskinlestirmeyi amacliyoruz.

“Etkin Sikayet Yonetimi” sadece katilimcilari musteri iliskileri dunyasina alan pratik bir beceri gelistirme

programi degil, ayni zamanda dusunce, tavir ve aliskanliklarda degisime ilham veren bir yaklasimdir.




TACKY

Sikayetlerin Onemi

» Sikayetlerin is dUnyasinda hizmet kalitesi ve musteri
sadakati Uzerindeki rola.

» Sikayetleri bir sorun yerine, musteriyle guven bagi
kurmak icin bir firsat olarak degerlendirme.

Duygusal Tepkiler ve Sikayetlerle Basa Cikma

» Sikayetlerden kacinmanin altinda yatan duygular ve bu
duygulari yonetme

» Sikayetlere karsi olusan negatif duygularla bas etme
yollari

Olumlu iletisim ve Beden Dili

» Sikayetleri karsilamada olumlu bir tavir takinma, beden
dili, ses tonu ve kelime seciminin énemi

* Yasak ifadeleri fark etme ve sukUneti koruma teknikleri

Empati Kurma ve iletisimde Anlayis

* MuUsteriyle empati kurarak onlarin duygularini anlama ve
guven tesis etme

» Sikayetleri cevaplanabilir sorular olarak dusunme ve
dogru bir anlayis gelistirme

Pratik Sikayet C6zum Teknikleri

» Karsilama, musteriye kendini ifade ettirme, sorularla
detaylandirma, ¢c6zum onerisi ve takip sureclerini etkin
sekilde yonetme

+ Sikayet ¢cozme surecinde sistematik ve pratik adimlar
izleme

Sozlu ve Yazili Sikayet Yonetimi
« SoOzlu sikayetleri yuz yuze ¢cozumleme teknikleri

* Yazih sikayetlerde etkili cevap verme yontemleri ve
yazil iletisimin incelikleri

Zor Mausteri ve Kizginlik Yonetimi
« Kizgin ve zor musterilerle basa ¢cikma stratejileri

* MuUsteri 6fkesini yatistirma ve yapici diyalog kurma
yollari

Kisisel ve Kurumsal Sikayet Politikasi
« Kisisel sikayet yonetimi stratejileri gelistirme

+ Kurumsal sikayet politikalarina uygun davranis
bicimleri gelistirme ve bu politikalari benimseme

Takip ve Geri Bildirim Sureci

« Sikayetlerin ¢6zUm sonrasi takibi, musteriyle devam
eden iletisim ve geri bildirim alma sureci

« Etkin takip ile musteri memnuniyetini artirma

Surdurilebilir Sikayet Yonetimi
« Sikayet yonetimini is sureclerinin bir parcasi haline
getirme

« Sikayet yonetimi becerilerini aliskanlik haline
getirmek ve surekli iyilestirme yontemleri

( INDEX :@



Kanal / Bayi adi bir firma icin en 6nemli stratejik ortakliklardan birisidir. Bayiler, bir kurumun

o
KANAL / BAYI veya markanin bayragini sallayan, yani pazarda onu temsil eden buyuk bir guctur. Ana firma

ve bayi arasindaki ortaklik kazan-kazan prensibi Gzerine oturtulmalidir. Ulkemiz gibi genis bir

[ X o o
Yo N E I I M I cografya Uzerine faaliyet gosteren bir sirket ancak saglam temeller Uzerine oturtulup iyi ve

verimli bir sekilde yonetilen bir kanal/bayi adi sayesinde bUyUyUp gelisebilir.

0 2 GUN Bayilik sistemi uzun soluklu bir birlikteliktir ve bayiler kendilerini ana firmanin bir parcasi
:zg 1 GRUP / MAX 15 Klsl olarak gérmeli, ana firmada bunu bayilerine hissettirmelidir. Bu egitimde, kanal ortaklarinizi,

onemli sonuclar elde etmeleri icin nasil motive edeceginizi ve egiteceginiz, nasil performans

standartlari olusturacaginizi ve nasil iyi sonuclar elde edeceginizi 6grenirsiniz.
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Pazarlamanin Gucii ile Karliigi Artirma

* Kanal ve bayilik sistemlerinde pazarlamanin stratejik bir arag
olarak kullanimi

* Pazarlama ile karliligi artirma stratejileri ve yonetim yéntemleri

Urin Yasam Déngusu

« Urlnlerin yasam ddngusunU anlamak ve buna uygun stratejiler
gelistirme

« UrUnlerin farkl asamalarinda kanal ortaklarina yonelik satis ve
pazarlama stratejileri

Tack Pazarlama Modeli

» Tack'in kanitlanmis pazarlama modeli ile kanal ve bayilik
sistemlerinde guclu bir strateji olusturma

* Satis performansini optimize etme yontemleri

Kanal Yonetimi Stilleri ve Performans Kategorileri

« Farkl kanal yonetim stillerini tanima ve is hedeflerine en uygun
olanini belirleme

+ Kanal performansini kategorize etme ve bu performansi etkin
sekilde yonetme

Kanal Ortakligini Etkin Yonetme - Roller ve Sorumluluklar

* Kanal ortaklarinin rollerini ve sorumluluklarini dogru bir sekilde
belirleyip yonetme

« isbirligi ve basari icin etkin rol dadilimi stratejileri

Dogru Kanal Ortagini Secme

* Basarili ve surdurulebilir ortakliklar kurmak icin dogru bayilik
seciminde dikkat edilmesi gereken kriterler

* Kanal ortagi seciminde uzun vadeli basariyl destekleyen
yaklasimlar

Kanal Ortaklarinizi Motive Etme ve Hedeflere Ulasma

* Kanal ortaklarini motive etme ve performanslarini artirma
stratejileri

» Ortaklarin hedeflerine ulasmalari icin destekleyici ydntemler

Ortaklik Satisi ve Danismanlik

+ Kanal ortaklari ile yapilan satis surecleri ve danismanlik hizmetlerini
optimize etme

+ Ortaklhk iliskilerini daha verimli hale getiren satis ve danismanlik
stratejileri

Dogru Atmosferi Yaratma

+ Kanal yonetiminde guvene dayali ve isbirligini tesvik eden bir atmosfer
yaratma

« Kanal ortaklari ile uzun vadeli ve saglam iliskiler kurmanin yollari

Kanal Ortaklarinin Egitim Surecleri

* Kanal ortaklarinin egitim ve gelisim sureclerini etkin bir sekilde
yonetme

* Performansi artirmak icin egitimlerin planlanmasi ve uygulanmasi

Kanal Ortagi Gelistirme

+ Kanal ortaklarinin performansini surekli iyilestirme ve gelisimlerini
saglama yollari

+ Kanal ortaklariyla uzun vadeli basari icin gelisim planlari olusturma

Kanallarin Denetlenmesi ve Degerlendirilmesi
« Kanal performansini izleme ve denetleme yontemleri
+ Kanal performansini degerlendirerek surdurulebilir basari saglama

Is Plani Gelistirme
+ Kanal ve bayilik sisteminde basari icin stratejik is plani olusturma

+ Kanal yonetiminde guclu bir is planinin dnemi ve bu planin nasil
hazirlanacagi

Kisisel Aksiyon Plani

«  Katilimcilarin égrendiklerini is ortamina nasil entegre edeceklerine
dair kisisel aksiyon plani olusturma

+ Uygulamaya yoénelik bireysel hedefler belirleyerek is sUreclerine katki
saglama
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