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Overview

GUnUmuz satis dunyasinda basarili olmak yalnizca Urn veya hizmet sunmakla sinirli degildir. Modern
satis ekipleri artik musterinin ihtiyaclarini anlamali, glven olusturmali ve satin alma surecinin her
asamasinda stratejik deger yaratmalidir.

3D Creating Client Value egitimi, satis profesyonellerinin musteri odakli satis yaklasimini gelistirmesine
yardimci olan kapsamli bir satis yonetimi ve firsat gelistirme programidir.

Bu egitim sayesinde katilimcilar:

Musteri ihtiyaclarini daha dogru analiz eder

Satis firsatlarini daha hizli kesfeder

Guven ve etki olusturur

Satis gorusmelerini daha stratejik yonetir

Satin alma surecini profesyonel sekilde yénlendirir

Program &zellikle danismanlik odakli ve karmasik satis strecleri icin gelistirilmistir.

3D Creating Client Value Yaklasimi

3DCCV modeli; musteri satin alma yolculugunu anlamaya ve bu surecte gercek deger olusturmaya
odaklanir.

Programin temel yapisi U¢ ana unsura dayanir:
e Insight (icgoru)
e |nfluence (Etkileme)

e Trust (GUven)

Bu yaklasim sayesinde satis ekipleri yalnizca satis yapmayi degil, mUsterinin karar surecine stratejik
katkl saglamayi 6grenir.

Egitim modeli; davranis bilimi, satis psikolojisi ve 20 yili askin saha arastirmalari Uzerine gelistirilmistir.

3D Creating Client Value egitimi, musteri odakli satis yaklasimini gelistirmek isteyen sirketler icin
kapsamli ve modern bir satis gelisim programidir.

Bu egitim sayesinde sirketler:
e Satis suUreclerini optimize edebilir
e Daha yuksek donusum oranlari elde edebilir
e MdUsteri iliskilerini guclendirebilir
e Daha bUyuk satis firsatlari olusturabilir
[ ]

Uzun vadeli buylUme saglayabilir

Ozellikle rekabetin yogun oldugu sektérlerde stratejik satis becerileri bUyUk avantaj saglar.
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Who Should Attend

Bu egitim ozellikle:

Satis profesyonelleri

Account manager ekipleri

Satis yoneticileri

Business development uzmanlari
Teknik satis ekipleri

Customer success ekipleri
Pazarlama profesyonelleri

icin uygundur.

Ozellikle danismanlik odakl satis yapan sirketler icin ylksek deger saglar.

What You Will Learn

3D Creating Client Value egitimi sirketlerin satis performansini glclendirmeye yardimci olur.

Egitim Sonrasi Beklenen Kazanimlar

Daha guclu satis pipeline yapisi

Artan firsat déonusum oranlari

Daha yuksek satis hacmi

Rakiplere karsi daha yuksek kazanma orani
Daha kisa satis dongusu

Yeni musteri kazanimi

Upsell ve cross-sell firsatlarinda artis

Ayrica musteri iliskileri daha surdurulebilir hale gelir.

Programda Yer Alan Ana Basliklar

Satis psikolojisi

Musteri satin alma davranislari
Guven olusturma teknikleri
Firsat yonetimi

ihtiyac analizi

Deger onerisi olusturma

Satis sunumu stratejileri
Paydas yonetimi

Risk azaltma yontemleri

ikna ve etkileme teknikleri

Outline

1. Mlsteri Satin Alma Sirecini Anlama
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Basarili satisin ilk adimi musterinin nasil karar verdigini anlamaktir.
Bu bdélumde:

e Satin alma davranislari
e Karar sUrecleri

e MdUsteri hedefleri

e Satin alma engelleri

gibi temel konular ele alinir.

2. Satista Guven ve Etki Olusturma

Modern satis surecglerinde guven olusturmak kritik dneme sahiptir.
Katilimcilar:

Guven iligkisi kurmay!

Etkili iletisim tekniklerini

Davranis odakli satis yontemlerini
ikna stratejilerini

ogrenir.

3. Satis Firsatlarini Kesfetme

Program, musteri ihtiyaclarini analiz ederek yeni firsatlar olusturmayi hedefler.
Bu bolumde:

ihtiyac analizi

Hedef belirleme

Problem kesfi
CozUm eslestirme

konulari detayl sekilde islenir.

4. Satis Surecinde Momentum Olusturma

Basarili satis ekipleri musteride dogru zamanda harekete gecme istegi olusturur.
Bu modulde:

Aciliyet olusturma

Kaylip algisi ydonetimi

Satin alma motivasyonu artirma
Davranissal satis teknikleri

ele alinir.

5. Deger Odakli Satis Yaklasimi

Egitim, musteriye gercek is degeri sunabilen satis ekipleri olusturmayr amaclar.
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Katilimcilar:

Deger onerisi hazirlamay!

Cozum faydalarini dlcmeyi

is sonuclarini analiz etmeyi
Stratejik satis yaklasimi gelistirmeyi

ogrenir.
Stakeholder ve Karar Verici Yonetimi
Kurumsal satislarda dogru Kisileri yonetmek kritik dnem tasir.
Bu bélumde:
e Karar verici analizi
e Paydas yonetimi
e ic destekciolusturma
[ ]

itiraz ve risk yonetimi

gibi konular islenir.
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