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Sanayi kuruluşları, artan rekabet ve fiyatlandırma baskıları
ile karşı karşıyadır. Kurumsal pazarda teknolojiden çok
yönlü yararlanan alıcılar, bir satıcıyla iletişim kurmadan
önce hacimli verilerle donatılmıştır. Alıcıların satış
toplantılarından ve olası anlaşmalardan beklentileri her
geçen gün artmaktadır. Yeni dönem, satıcı kanadında daha
güçlü satış anlayış ve uygulamalarını tetiklemektedir. 

Endüstriyel satış ekipleri, doğru alıcıları bulma, daha yüksek
satış yapabilme ve stratejik müşteri (key account)
portföylerini genişletme konusunda azami çaba içinde
olmaları gerekmektedir. 

Kurumsal pazarda satışçılar kapsamlı teknik bilgiye sahiptir.
Ancak bu yetkinlik, tek başına yüksek satış rakamları için
yeterli değildir. Satışçıların yeni alıcı profillerine uygun
yaklaşım biçimleri ve müşterilerine getirdikleri değeri
yeniden düşünmeleri ve kendi firmalarını rekabetten ayıran
yeni fikirlere liderlik etmeleri gerekir. 

Eğitimin amacı, B2B satış yönetiminin tüm yönlerini ve 
satış müzakere çevresini incelemektir. Satınalma Derg�s�
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“If you target
everyone, 
you target 

no one”

-İşletme Stratej�s� �le Satış Stratej�ler�n� Entegre Etmek
oSatış Kültürü ve Kurumsal Yapı Refleksler�
oBaşarı İç�n Bölümler Arası İş B�rl�ğ� ve F�rma İç� İlet�ş�m
oYıllık Pazarlama ve Satış Planları Nasıl Oluşturulur?
oPazarlama ve Satış Planlarının Uyumlandırılması
oYürütme Takv�m� 

-Kurumsal Pazarda Satışın Zorlukları
o  Güçlü Alıcılar Dönem�
o  Satış Toplantılarında Alıcı Beklent�ler� Artıyor 
o  Danışmanlık ve B�lg�ye Dayalı D�yalog
o  Uzun Satış Döngüler�n� Hızlandırmak
o  Doğrudan Müşter�ye Satış
o  Dağıtım Kanal Müşter�ler�ne Satış

-Yerleş�k Müşter�ler ve Yen� Müşter� Kazanma
-Kurumsal Pazar Özell�kler� ve Alım Sürec�n� Anlamak
-F�rmograph�cs: Kurumsal Pazarda Bölümlend�rme
-Stratej�k Müşter� Yönet�m� (Key Account Management)
- İşletmeler Arası (B2B) İl�şk�ler, Kurumsal Pazarda İş
Yapmanın Sırrı Ned�r?
o  Yen� ürünler ve çözümler konusunda müşter� �le İş
b�rl�ğ�
o  Karar Alıcılara Ulaşmak ve Sürec�n Yapısı 
o  Müşter� karar alma yapıları ve satın alma yönet�c�ler�
�le etk�n �let�ş�m kurma 
oKurumsal Pazarda İl�şk� Gel�şt�rmek (Network�ng) 

Eğ�t�m İçer�ğ�  1. Gün

Kurumsal Pazarda Satış Yönet�m�
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- Değer Tekl�f�n�n Gel�şt�r�lmes� ve Güven İnşa Etmek
- Satış Ek�b�n�n Gel�şt�r�lmes� ve Etk�n Yönet�m
oSatış Departmanı; Organ�zasyon, Hedefler ve Roller
oYen� Yetenekler�n Bel�rlenmes� ve Kadro Planlama
oBölgeler ve Sektörler Bazında Satışlar

- Satışçı Prof�ller�
oProfesyonel – Amatör Satışçı
oAvcı - Ç�ftç� Satışçı 
oG�r�ş�mc� Anlayışın Tabana, Tüm Çalışanlara Yayılması

- B2B Satış Yönet�m�
-Satış Çevr�m� ve Satış Müzakere Sanatı
-Stratej� Bel�rleme, İş Düzen� ve D�s�pl�n
-B2B Satışçının İlet�ş�m Becer�ler�
oMüşter�ler ve Sektör Paydaşları �le İlet�ş�m
oKurumsal K�ml�k, Tems�l�yet ve Mot�vasyon

-B2B Satışçının İş Takv�m� ve Hareket Tarzı Nasıl Olmalı?
oÇalışma S�stemat�ğ� ve İş Düzen� 
oMüşter� Saha Z�yaretler� ve Görüşme Planlaması
oÖn Hazırlıklar ve Tekl�f Hazırlama 
oTekl�f Verme ve Tak�p
oDeğer Odaklı Müzakere Becer�ler� ve Pazarlık 
oYen� Alışkanlar Ed�nmek; Planlama ve Satış Kültürü
oAraştırma Soruları Nasıl Gel�şt�r�l�r? İht�yacı Anlamak
oGüven�l�r B�r Açılış Poz�syonu Nasıl Oluşturursunuz?
oMüzakere Kartları Nasıl Hazırlanır?
oKazan-Kazan Çözümler�
oİş Anlaşmazlıkları, Çatışmalar ve Çözümler�
oMüşter� İl�şk�ler�, İş B�rl�kler� ve Ortaklıklar
oGüvene Dayalı İl�şk� Yönet�m�
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“to speed up 
the sale, 

you must slow
down”

Eğ�t�m İçer�ğ� 1. ve 2. Gün



Pazarlık Masasında Nasıl Kazanılır?
İy� müzakere ederken nelere d�kkat ed�lmel�d�r?
Sıklıkla yapılan hatalar nelerd�r?
Poz�t�f ve Negat�f Pazarlık Oturumları

-Anal�t�k
oPerformans Yönet�m� ve Göstergelerle Dost Olmak
oSatış KPI’larının Bel�rlenmes� ve İzlenmes�
oSağlıklı “Lead Generat�on” Nasıl Oluşturulur?
oMüşter� İl�şk�ler� Yönet�m� (CRM) ve Anal�zler
oMüşter� Datası ve Müşter� Yolculuğu

-Et�k Kodlar
oSatış, Rekabet ve Et�k
oŞ�rket Et�k Kodları ve Değerler
oKurum Kültürünü Doğru Yansıtma ve Tems�l�yet 

-Müzakere Yönet�c�l�ğ� 
oMüzakere Sürec� ve Stratej� Oluşturma
oPazarlık ve Kültür 

-Pazarlık Takt�k ve Stratej�ler�

-Dürüst tekl�fler, örtülü tehd�tler, zaman ve f�yat
baskıları
o Kazan – Kazan Takt�kler� 
o Kazan – Kaybet Takt�kler� 
oPazarlık Sonrası Durum Değerlend�rme

-Pazarlık Senaryoları / Rol Tabanlı Oyun Çalışması
oOyun Hazırlıkları ve Katılımcıların Bel�rlenmes�
oSatıcı-Alıcı Oyunu, Stratej� ve Takt�kler

Satınalma Derg�s�
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"Tact�cs are
behav�ors

Every behav�or
commun�cates"



B2B Satış Yönet�m� ( - 2023 )

Müzakere Tekn�kler� ve Pazarlık Becer�ler�

Satınalma ve Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m�, 

Tedar�k Z�nc�r� Yönet�m� Başarı H�kayeler�

Prof. Dr. Murat Erdal, sektörel çalışmalarını 

tedar�k z�nc�r� anal�t�ğ�, KPI’lar, performans

s�stemler� (SCOR), satınalma stratej�ler� ve

kurumsal pazarda (B2B) satış, 

müzakere ve pazarlık yönet�m� alanlarında

sürdürmekted�r. 

11. yılında 125. sayısına gelen 

SATINALMA DERGİSİ n�n kurucusudur. 

 Başlıca Eserler:

İ.Ü. B�l�m ve Teknoloj� Pol�t�kaları Kurulu �le 

İ.Ü. Teknoloj� Transfer ve Uygulama Merkez�

(TTM) Yönet�m Kurulu üyes�d�r. 

İ.Ü. Sosyal B�l�mler Enst�tüsü Tedar�k Z�nc�r�

Yönet�m� Yüksek L�sans Program Başkanlığı

görev�n� sürdürmekted�r.

T�nova B�l�ş�m Teknoloj�ler� A.Ş.'n�n ortağı olan 

Murat Erdal kurumsal pazarda �ş odaklı

�lerlemekted�r. 

Eğitmen Hakkında

Murat
Erdal

İstanbul Ün�vers�tes�

İ.Ü. S�yasal B�lg�ler Fak.
İşletme Bölümü Beyazıt 

 www.muraterdal.com

 merdal@�stanbul.edu.tr

 (0212) 440 00 00/12344
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 K u rum sa l  Eğ � t �m  Re fe rans la r ı

Garant� BBVA
Z�raat Bankası
Türk Ekonom� Bankası
Ş�şecam
Soda Sanay�� - Mers�n
İSDEMİR - İskenderun
Erdem�r - Zonguldak
Tosçel�k - Osman�ye
TUSAŞ (TAI) - Ankara
PETKİM - Al�ağa
LC Wa�k�k�
COLIN'S
Turkcell
Türk Telekom
Türk Standartlar Enst�tüsü (TSE)
Anagold Madenc�l�k - Erz�ncan
Kastamonu Entegre - İzm�t
Oğuzkaan Kolej�
TED Ankara Kolej� -Ankara
B�l�ş�m Garajı
Berdan C�vata - Mers�n
VSY B�yoteknoloj�
Mega Metal - Kayser�
Zorlu Tekst�l - Lüleburgaz
İSBAK
BSH - Çerkezköy
Avansas 
Toyota
Yanmar  
BTC Internat�onal 
BP
MNG KARGO
Gezer Terl�k
TOKİ – Emlak Yönet�m
Temes�st - B�lec�k
TCI Cab�n Inter�or 
Mond� Group-Çorlu
NetLog
İntercomb� 
MKS Devo

 

PolyInnova- Gaz�antep
Çanakkale Seram�k - Çan
Hamburger Conta�nerborad - Çorlu
Makel Elektr�k
VİKO
Çuhadaroğlu Metal
Hazar Grup
Özler Plast�k
BOYTAŞ - Kayser�
Med�tera Tıbb� Malzeme
S�egwerk Matbaa Mürekkepler�
Türk�ye Sermaye P�yasaları B�rl�ğ�
İstanbul T�caret Odası
İstanbul Sanay� Odası
Güneydoğu Anadolu İhracatçı B�rl�ğ�
Orta Anadolu İhracatçı B�rl�ğ�
İMMİB
İTKİB
Türk�ye İhracatçılar Mecls�
TCDD
UTİKAD
Uluslararası Nakl�yec�ler Derneğ�
İ.Ü. Turqual�ty Eğ�t�mler�
Katılım Bankalar B�rl�ğ�
Trakya Kalkınma Ajansı 

Keşan T�caret ve Sanay� Odası
Antakya T�caret ve Sanay� Odası
İstanbul Ün�vers�tes� 

     Dış T�caret Okulu

     Sürekl� Eğ�t�m Merkez�

Referans eğ�t�mler, f�rma adresler�nde çok katılımcılı gerçekleşt�r�lm�şt�r.
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https://satinalmadergisi.com/egitim.pdf

dergi@SatinalmaDergisi.com 
(546) 740 10 10 ve (212) 509 56 56

Müzakere 
Teknikleri 
ve Pazarlık 

01

Kurumsal Eğitimler

Lojistik ve
Depo Yönetimi

04
Pazarlama 
ve Satış

07


