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Sanayi kuruluslari, artan rekabet ve fiyatlandirma baskilari

ile karsi karsiyadir. Kurumsal pazarda teknolojiden ¢ok

yonlu yararlanan alicilar, bir saticiyla iletisim kurmadan

once hacimli verilerle donatilmistir. Alicilarin satis

toplantilarindan ve olasi anlasmalardan beklentileri her

gecen gun artmaktadir. Yeni donem, satici kanadinda daha
6rnek olay guclu satis anlayis ve uygulamalarini tetiklemektedir.
Endustriyel satis ekipleri, dogru alicilari bulma, daha yuksek
satis yapabilme ve stratejik musteri (key account)
portfoylerini genisletme konusunda azami ¢aba i¢cinde
olmalari gerekmektedir.

Senaryo ve
rol tabanh

?a“§ma|ar Kurumsal pazarda satiscilar kapsamli teknik bilgiye sahiptir.

Ancak bu yetkinlik, tek basina yuksek satis rakamlari icin
yeterli degildir. Satiscilarin yeni alici profillerine uygun

yaklasim bicimleri ve musterilerine getirdikleri degeri
yeniden dusunmeleri ve kendi firmalarini rekabetten ayiran
yeni fikirlere liderlik etmeleri gerekir.

| S Egitimin amaci, B2B satis yonetiminin tum yoénlerini ve
%‘;{,—;‘ ~ Salinalma Dergisi | satis mizakere cevresini incelemektir.



Egitim icerigi 1. GUn

Kurumsal Pazarda Satis Yonetimi
“If you target

everyone,
you target

-isletme Stratejisi ile Satis Stratejilerini Entegre Etmek
oSatis Kulturu ve Kurumsal Yapi Refleksleri

oBasari icin Balumler Arasi is Birligi ve Firma ici iletisim
oYillik Pazarlama ve Satis Planlari Nasil Olusturulur? no one”
oPazarlama ve Satis Planlarinin Uyumlandiriimasi
oYUrutme Takvimi

-Kurumsal Pazarda Satisin Zorluklari

Guclu Alicilar Dénemi

Satis Toplantilarinda Alici Beklentileri Artiyor
Danismanlik ve Bilgiye Dayali Diyalog

Uzun Satis Déngulerini Hizlandirmak
Dogrudan MuUsteriye Satis
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Dagitim Kanal Musterilerine Satis

-Yerlesik MUsteriler ve Yeni Musteri Kazanma
-Kurumsal Pazar Ozellikleri ve Alim SUrecini Anlamak
-Firmographics: Kurumsal Pazarda Bélumlendirme
-Stratejik Musteri Yonetimi (Key Account Management)
- isletmeler Arasi (B2B) iliskiler, Kurumsal Pazarda is
Yapmanin Sirri Nedir?

o Yeni arunler ve ¢ézUmler konusunda musteri ile is
birligi

o Karar Alicilara Ulasmak ve SuUrecin Yapisi

O Musteri karar alma yapilari ve satin alma yoneticileri
ile etkin iletisim kurma

oKurumsal Pazarda iliski Gelistirmek (Networking)
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Egitim icerigi 1. ve 2. GUn

- Deger Teklifinin Gelistirilmesi ve Guven insa Etmek
- Satis Ekibinin Gelistirilmesi ve Etkin Yonetim
oSatis Departmani; Organizasyon, Hedefler ve Roller
oYeni Yeteneklerin Belirlenmesi ve Kadro Planlama the sale,
oBodlgeler ve Sektorler Bazinda Satislar you must slow

“to speed up

”
- Satisci Profilleri down

oProfesyonel - Amatdr Satiscl
oAvcl - Ciftci Satiscl
oGirisimci Anlayisin Tabana, Tum Calisanlara Yayilmasi

- B2B Satis Yonetimi

-Satis Cevrimi ve Satis Muzakere Sanati
-Strateji Belirleme, is DUzeni ve Disiplin
-B2B Satiscinin iletisim Becerileri
oMusteriler ve Sektdr Paydaslari ile iletisim
oKurumsal Kimlik, Temsiliyet ve Motivasyon

-B2B Satiscinin is Takvimi ve Hareket Tarzi Nasil Olmali?
oCalisma Sistematigi ve is DUzeni

oMusteri Saha Ziyaretleri ve Gérusme Planlamasi

oOn Hazirliklar ve Teklif Hazirlama

oTeklif Verme ve Takip

oDeger Odakli MUzakere Becerileri ve Pazarhk

oYeni Aliskanlar Edinmek; Planlama ve Satis Kulturu
oArastirma Sorulari Nasil Gelistirilir? ihtiyaci Anlamak
oGuvenilir Bir Acilis Pozisyonu Nasil Olusturursunuz?
oMuzakere Kartlari Nasil Hazirlanir?

oKazan-Kazan Coézumleri

ois Anlasmazliklari, Catismalar ve Cézumleri

oMusteri iliskileri, is Birlikleri ve Ortakliklar

oGuvene Dayali iliski Yonetimi
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Egitim icerigi 2. Gun

-Analitik
oPerformans Yonetimi ve Gdéstergelerle Dost Olmak
oSatis KPI'larinin Belirlenmesi ve izlenmesi "Tqgctics are

oSaglikh “Lead Generation” Nasil Olusturulur?
oMusteri iliskileri Yéonetimi (CRM) ve Analizler
oMusteri Datasi ve MUsteri Yolculugu

behaviors

Every behavior
-Etik Kodlar communicates”
-MUzakere Yéneticiligi

oSatis, Rekabet ve Etik
oMuzakere Sureci ve Strateji Olusturma [VJ

oSirket Etik Kodlari ve Degerler

oKurum Kultdrunu Dogru Yansitma ve Temsiliyet l
oPazarhk ve Kultur V/
Pazarlik Masasinda Nasil Kazanilir? ‘
lyi mizakere ederken nelere dikkat edilmelidir?

Sikhikla yapilan hatalar nelerdir?
Pozitif ve Negatif Pazarlik Oturumlari

L]

-Pazarlik Taktik ve Stratejileri

-Durust teklifler, ortulu tehditler, zaman ve fiyat
baskilari

o Kazan — Kazan Taktikleri

o0 Kazan - Kaybet Taktikleri

oPazarlik Sonrasi Durum Degerlendirme

-Pazarlik Senaryolari / Rol Tabanli Oyun Calismasi
oOyun Hazirhiklari ve Katilimcilarin Belirlenmesi
oSatici-Alici Oyunu, Strateji ve Taktikler
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Egitmen Hakkinda

Prof. Dr. Murat Erdal, sektorel calismalarini
tedarik zinciri analitigi, KPI'lar, performans
sistemleri (SCOR), satinalma stratejileri ve
kurumsal pazarda (B2B) satis,

mMuzakere ve pazarlik yonetimi alanlarinda

surdurmektedir.

11. yilinda 125. sayisina gelen
SATINALMA DERGISI nin kurucusudur.

Baslica Eserler:

e B2B Satis Yonetimi (- 2023)

e Muzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri
e Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi,

e Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri

I.U. Bilim ve Teknoloji Politikalari Kurulu ile
|.U. Teknoloji Transfer ve Uygulama Merkezi

(TTM) Yonetim Kurulu Gyesidir.

[.U. Sosyal Bilimler Enstitust Tedarik Zinciri
Yénetimi YUksek Lisans Program Baskanligi

gorevini surdurmektedir.

Tinova Bilisim Teknolojileri A.S.'nin ortagi olan
Murat Erdal kurumsal pazarda is odakli

ilerlemektedir.
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Kurumsal Egitim Referanslari

Garanti BBVA

Ziraat Bankasi

Tirk Ekonomi Bankasi
Sisecam

Soda Sanayii - Mersin
ISDEMIR - iskenderun
Erdemir - Zonguldak
Toscelik - Osmaniye
TUSAS (TAI) - Ankara
PETKIM - Aliaga

LC Waikiki

COLIN'S

Turkcell

Tirk Telekom

Tirk Standartlar Enstitisi (TSE)
Anagold Madencilik - Erzincan
Kastamonu Entegre - izmit

Oguzkaan Koleji

TED Ankara Koleji -Ankara

Bilisim Garaji

Berdan Civata - Mersin

VSY Biyoteknoloji
Mega Metal - Kayseri

Zorlu Tekstil - Lileburgaz

ISBAK

BSH - Cerkezkéy
Avansas

Toyota

Yanmar

BTC International
BP

MNG KARGO
Gezer Terlik

TOKi - Emlak Yénetim
Temesist - Bilecik
TCI Cabin Interior
Mondi Group-Corlu
Netlog

intercombi

MKS Devo

Polylnnova- Gaziantep
Canakkale Seramik - Can
Hamburger Containerborad - Corlu
Makel Elektrik

vViko

Cuhadaroglu Metal

Hazar Grup

Ozler Plastik

BOYTAS - Kayseri

Meditera Tibbi Malzeme
Siegwerk Matbaa Mirekkepleri
Tirkiye Sermaye Piyasalari Birligi
istanbul Ticaret Odasi

istanbul Sanayi Odasi
Gineydogu Anadolu ihracate Birligi
Orta Anadolu ihracatei Birligi
iMMiB

iTKiB

Tirkiye ihracatcilar Meclsi

TCDD

UTiKAD

Uluslararasi Nakliyeciler Dernegi
I.0. Turquality Egitimleri

Katilim Bankalar Birligi

Trakya Kalkinma Ajansi

Dis Ticaret Okulu

Kesan Ticaret ve Sanayi Odasi
Antakya Ticaret ve Sanayi Odasi
istanbul Universitesi

Sirekli Egitim Merkezi

Referans egitimler, firma adreslerinde ¢ok katilimeili gerceklestirilmistir.




Tedarik

Zinciri Muzakere
Yonetimi Teknikleri
ve Pazarlik
Dig Ticaret
LOjIStIk”\Ie .. Pazarlama
Depo Yonetimi ve Satig

https://[satinalmadergisi.com/egitim.pdf
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