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“Musteri ile temasta
olan herkes satistadir.”




Kurumsal Satis Egitimi

PROF. DR. MURAT ERDAL

Satis ekiplerinin musteriyi daha iyi tanimasini, dogru
firsatlara odaklanmasini, guvene dayali iliskiler
gelistirmesini ve musteri iliskilerini uzun dénemli
satis basarisina dénustUrmesini saglamaktir.

Egitimin Amaci

Program; yeni musteri kazanmadan Kilit mUsteri
yonetimine, deger teklifinden muzakereye, satis
analitiginden so6zlesme risklerine kadar

kurumsal satisin temel karar alanlarini gercek vakalar
ve pratik calismalarla ele almaktadir.

Hedef Pazarlar Sanayi ve hizmet sirketleri, bankacilik ve finans,
teknoloji ve yazilim, saglik ve hastane pazari, otelcilik
ve konaklama sektdéru, kamu kurumlari ve kuruluslari..

Katilimci Profili Kurumsal satis ekipleri, Kilit musteri yoneticileri,
musteri iliskileri yéneticileri, satis muhendisleri,
bolge satis yoneticileri ve saha satis sorumlulari.



1. Kurumsal Satis Dunyasini Anlamak

e Kurumsal pazarda satisin degisen yapisi ve musteri beklentileri
e Dijital cagda degisen alici davranislari ve bilgiye erisim

e Guclu alicilar karsisinda satis ekiplerinin degisen rolu

e Uzun satis dénguleri ve ¢ok tarafli karar surecleri

e Kurumsal musteride guven, iliski ve sureklilik

Pratik Calisma 01 | Satislar Dusuyor. Sorun Pazarda mi, Bizde mi?

2. Satis Ekibi ve Organizasyon Yénetimi
e Satis departmaninin organizasyonu, hedefleri ve rol dagilimi
e Dogru satis ekibini kurmak, yeni yetenekleri belirlemek ve
kadro planlamak

e Bolge, sektdr ve musteri bazli satis organizasyonlari

e Satisci profilleri: profesyonel-amator, avci—cgiftci satisci

e Satis muhendisi, teknik satis ve uzmanlik rollerinin yonetimi
Pratik Calisma 02 | Satis Ekibimizin Performansini Nasil Artiririz?

3. Satis Stratejisi ve Hedef Pazar
e Sirket hedefleri ile satis stratejisinin uyumlandiriimasi
e Yillik satis plani, hedefler ve dnceliklerin belirlenmesi
e Firmographics: Kurumsal Pazarda BdélUmlendirme
e Pazar, sektor, bdlge ve musteri potansiyelinin degerlendirilmesi
e Satis kaynaklarinin dogru musteri ve firsatlara yonlendirilmesi
Pratik Calisma 03 | BUyUk Bir isi Kazanmak icin
lyi Uran ve lyi Fiyat Yeterli mi?
Pratik Calisma 04 | Satis Hedefini Tutturmak icin Satis Kanalini
Baypas Eder misiniz?

4. Yeni Musteri Kazanma
e Hedef musteri profilinin ve oncelikli musteri listesinin
olusturulmasi
e Lead Generation ve yeni satis firsatlari
e Buyer Persona (Alici Profili) olusturma ve hedef musteride
dogru kisileri tanima
e MuUsteri ve sektor arastirmasi, ilk temas ve gdérusme hazirligi
e Karar vericilere ulasmak, referans ve iliski aglarindan
yararlanmak
Pratik Calisma O5 | MUsterinin Kapisi Kapaliysa Satis¢ci Baska Bir
Yol Aramali mi?
Pratik Calisma 06 | Yeni Bir Buyuk MUsteriyi Kazanmak icin
Nereden Baslamaliyiz?

“If you target
everyone,
you target
no one”




5. Kurumsal Misterinin Satinalma Sirecini Anlamak
e Kurumsal musterinin satinalma ve karar alma yapisi
e Kullanicl, teknik ekip, satinalma, finans ve Ust yonetimin farkli beklentileri
e Karar vericiler, etkileyiciler ve sUreci yonlendiren kisiler
e MUsterinin gérunen talebinin arkasindaki gercek ihtiyaci kesfetmek
e BUyUk musterilerde karar ve iliski haritasinin olusturulmasi
Pratik Calisma 07 | Kurumsal MuUsteride Gercekte Kim Karar Veriyor?
Pratik Calisma 08 | MuUsterinin Soyledigi ihtiyac ile Gercek ihtiyaci Ayni mi?

6. Deger Odakli Satis ve Teklif Yonetimi

e Farkli alici profillerine uygun satis dili gelistirmek

e MuUsterinin ihtiyacini, problemini ve is dnceliklerini anlamak

e Urun ve hizmet 6zelliklerini musteri faydasina dénudstirmek

e Rakiplerden ayrisan guc¢lu bir deger teklifi olusturmak

e Teklif hazirlama, sunum, takip ve musteri itirazlarinin yonetimi
Pratik Calisma 09 | Ayni UrinU Satinalmaciya, Teknik Yéneticiye ve
Genel Mudure Nasil Anlatirsiniz?

Pratik Calisma 10 | Teknik UstunlUk Satisi Kazanmaya Yeter mi?

7. Kurumsal Satista Mizakere, Given ve Etik

e Satis muzakeresine hazirlik, strateji ve acilis pozisyonu

e Pazarlik masasinda fiyat, indirim ve taviz baskisinin yénetimi

e MUzakere kartlari ve fiyat disi pazarlik degiskenleri

e Satis hedefleri, sirket degerleri ve etik sinirlar

e Kisa donem satis kazanci ile uzun dénem guven arasindaki denge
Pratik Calisma 11 | Yildiz Satisci Etik Kurallari ihlal Ederse Ne Yaparsiniz?
Pratik Calisma 12 | Buyuk Bir Siparis Ugruna Etik Sinirlar Ne Kadar
Esnetilebilir?

8. Mevcut Miusteriyi Korumak ve Bluyutmek

e Mevcut musteriler, tekrarli satislar ve yeni satis firsatlari

e MuUsteri kaybi sinyallerini erken fark etmek

e MuUsteri sikayetleri ve satis sonrasi iliski yonetimi

e MUsteri memnuniyeti, guven ve hizmet kalitesi

e MuUsteriyi korurken sirketin ticari ¢ikarlarini gézetmek

Pratik Calisma 13 | MUsteri Sikayeti: Musteriyi mi, Satisciyl mi Korumaliyiz?
Pratik Calisma 14 | MUsteri Kaybi: Fiyat mi, Hizmet mi, Satis Kanali mi?




9. Kilit Musteri Yonetimi (Key Account)
e Kilit ve stratejik musterilerin belirlenmesi
e Kilit musteri beklentileri ve iliski dinamikleri
e MUsteri beklentileri ile sirket yeteneklerinin
uyumlandirilmasi
e Kilit musterilerde iliski agini genisletmek ve yeni is
firsatlari yaratmak
Pratik Calisma 15 | Kilit MUsteride Satisi Neden Kaybettik?
Pratik Calisma 16 | En Buyuk Musterimizi Nasil Korur ve
Buyuturuz?

10. Satis Disiplini, Analitik ve KPI'lar
e Satis hedefleri, gerceklesen satislar ve kota performansi

e Satis bUyumesi, pazar payl ve bolgesel performans analizi

e Satis giderleri, karlilik ve satis verimliligi
e Musteri gorusmeleri, teklifler ve satis sonuclarinin analizi
¢ CRM —Musteri iliskileri Yonetimi ve satis firsatlarinin
takibi
e KPI -Anahtar Performans Gostergeleri ile satis
performansinin izlenmesi
Pratik Calisma 17 | Satislar Artti. Peki Gercekten Basarili
miy1z?
Pratik Calisma 18 | Satis Organizasyonumuz Gercekten
Verimli mi?

11. Satis S6zlesmeleri ve Ticari Riskler
e Teklif, siparis ve s6zlesme arasindaki iliski
e Urln, hizmet, fiyat, 6deme ve teslimat kosullari
e Garanti, servis, kabul, gecikme ve sorumluluk hakumleri
o ilave isler, kapsam degisiklikleri ve musteri talepleri
e Satis sdzlesmelerinde ticari ve hukuki riskler
Pratik Calisma 19 | Bilirkisi Deneyimiyle Ticaret
Mahkemelerinden Gercek Satis ve Sozlesme Uyusmazliklari

“lliskiyi Degere, Degeri Gelecege Déndiistiirin.”

“to speed up
the sale,
you must slow
down”




Egitim Referanslari

TUSAS (TAI) - Ankara
ERDEMIR - Zonguldak
iSDEMIR - iskenderun
Sisecam

Soda Sanayii - Mersin
TORUN METAL-Gebze
Beycelik Gestamp - Bursa
Trakya Dékim

Ferro Dokiim - Efesan
Umdasch Madosan-Bursa
Warmhaus - Bursa

PFW Havacilik-izmir
Repkon imalat - Dilovasi
TCI Cabin Interior
Meditera Tibbi Malzeme
Polylnnovo.— Gaziantep
Canakkale Seramik - Can
Berdan Civata - Mersin
LC Waikiki

COLIN'S

Turkecell

Tirk Telekom

Tirk Standartlar Enstitisi - Ankara
Kastamonu Entegre - izmit
Oguzkaan Koleji

TED Ankara Koleji -Ankara
Bilisim Garaji

VSY Biyoteknoloji

Mega Metal - Kayseri
Zorlu Tekstil - Lileburgaz
iISBAK

Avansas

Yanmar

BTC International

BP

MNG KARGO

YURTICi KARGO

ARAS KARGO

Gezer Terlik

Mondi Group-Corlu
Multispor

Eker Yogurt - Bursa
Kervan Gida

Karden insaat

Detay Gida

KAHVE DUNYASI

NetlLog

intercombi

Pluxee

TOKi - Emlak Yénetim
Kafein

istanbul Agac ve Peyzaj A.S.
Sahibinden.com

Regnum Otel - Antalya
Milli Reasirans Birligi

Referans egitimler, firma yerlerinde ¢ok katilimeili gerceklestirilmistir.

TUPRAS

PETKIM - Aliaga - izmir

BOTAS - Ceyhan

Arkem Kimya

MKS Devo Tekstil Kimyasallar
REBUL Kozmetik

THY - Teknoloji

IGA - istanbul Havalimani
TOSGELIK - Osmaniye

DILER Demir Celik

YAZICI Demir Gelik - iskenderun
BSH - Cerkezkoy

KOLUMAN Otomotiv- Adana
TOYOTA

Garanti BBVA

Eximbank

Tirk Ekonomi Bankasi

Ziraat Bankasi

Denizbank

Kapital Bank - Azerbaycan
Halkbank

MAURi Maya - Bandirma
AYVAZ Sirketler Grubu
Hamburger Containerborad - Corlu
Anagold Madencilik - Erzincan
Boytas - Kayseri

Proline Enerji - Selimpasa
Dicle Elektrik - Diyarbakir
Makel Elektrik

viko

Armtek Elektrik - Ankara
Eksim Yatirim Holding
Cuhadaroglu Metal

Hazar Grup

Ozler Plastik

Siegwerk Matbaa Mirekkepleri
UNSPED Gimrik Misavirligi
Tirkiye Sermaye Piyasalari Birligi
istanbul Ticaret Odasi

istanbul Sanayi Odasi
Gineydogu Anadolu ihracatg Birligi
Orta Anadolu ihracatei Birligi
iMMiB AKADEMI, iTKiB

Tirkiye ihracatcilar Meclisi
TCDD, UND, UTIKAD

TCDD Teknik - Ankara

Katilim Bankalar Birligi
TURQUALITY Egitimleri
KOROZO

Temesist - Bilecik

Karporselen Bonna - Bilecik
Disera - Tire OSB izmir
Vademsas - Kardemir - Ankara
ATG Otelcilik - Antalya

Tirk Cimento Akademi

Oyak Cimento




Prof. Dr. Murat ERDAL

Dr. Erdal, uzun yillar kurumsal pazarda satis ve
satinalma ekiplerine liderlik etti.

Satislarda basarinin; musteriyle dogru temas
noktalarini kurgulamak, kurumsal karar alma
hiyerarsisini ve paydaslari (teknik ekip, satinalma,
finans, Ust yonetim) dogru okumak ve deger onerisini

Murat Erdal bu yapiya gére konumlamakla bagladigini vurgular.

istanbul Satis basarisi, sirketin buyumesidir” yaklagsimiyla;

. teknik uzmanlik ile ticari akl birlestiren, élgulebilir ve
LR ACLEUELE) tekrarlanabilir bir satis disiplininin kurumlarin

surdurulebilir blyumesinde belirleyici olduguna inanir.

Sektorel sozlesmelerde alici-satici ve taseron
iliskilerinin sahadaki uygulamasini yakindan
incelemistir. Ticaret Mahkemelerinde uzun yillara
dayanan bilirkisilik deneyimiyle, sahadaki ticari
problemlerin hukuki streclerdeki karsiligini
degerlendirmistir. Kontrat yonetimi, ticari risklerin
azaltilmasi ve operasyonel temas noktalarinda
etik disi uygulamalarin 6nlenmesi konularinda

sirketlere deger katar.

. ide]e)le]d]
e Kurumsal Satis (e-Kitap)
muraterdal.com e Mlzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri (e-Kitap)
e Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi
(0533) 218 37 56 e Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri

merdal@istanbul.edu.tr
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