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Overview

Basarili satis sUreclerinde muzakere becerileri bUyUk 6nem tasir. Yanlis yUrutulen fiyat ve s6zlesme
gorusmeleri, sirketlerin karhligini ciddi sekilde etkileyebilir. GUnUmuz satis ekiplerinin yalnizca satis
yapmay! degil, ayni zamanda musteriyle sUrdurulebilir ve deder odakli anlasmalar kurmayi 6grenmesi
gerekir.

3D Negotiating Client Value egitimi, satis ekipleri icin 6zel olarak gelistirilmis modern bir satis muzakere
programidir. Egitim,; satis psikolojisi, davranissal ekonomi ve profesyonel muzakere tekniklerini bir araya
getirerek katilimcilarin daha guglu ve stratejik gdérusmeler yapmasini saglar.

Bu egitim sayesinde katilimcilar:

Fiyat baskisini daha iyi yonetebilir

Karlihgi koruyabilir

Guven iligkisini surdurebilir

Profesyonel satin alma ekipleriyle daha etkili gortsebilir
Kazan-kazan odakli muzakere surecleri olusturabilir

3D Negotiating Client Value Yaklasimi

3DNCV modeli, musteri satin alma yolculugunun tamaminda deger olusturmayi ve bu degeri korumayi
hedefleyen modern bir muzakere yaklasimidir.

Programin temel yapisi su unsurlara dayanir:

e Insight (icgoru)
e |nfluence (Etkileme)
e Trust (GUven)

Bu yaklasim sayesinde satis profesyonelleri sadece fiyat pazarligi yapmaz; ayni zamanda musteriye
stratejik deger sunan uzun vadeli is ortaklari haline gelir.

Program, 20 yili askin satis arastirmalari ve saha deneyimleri Uzerine gelistirilmistir.

3D Negotiating Client Value egitimi, modern satis ekiplerinin profesyonel muzakere becerilerini gelistiren
kapsamli bir satis gelisim programidir.

Bu egitim sayesinde sirketler:

Karlihklarini artirabilir

Daha guclu ticari iliskiler kurabilir

Fiyat baskilarini daha iyi ydnetebilir

Uzun vadeli musteri sadakati olusturabilir
Rekabet avantaji saglayabilir

Ozellikle rekabetin yogun oldudu pazarlarda gucli muzakere becerileri buyUk fark yaratir.
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Who Should Attend

Bu egitim ozellikle:

Satis profesyonelleri

Account manager ekipleri

Satis yoneticileri

Business development uzmanlari

Ust duzey ydneticiler

Ticari mUzakere yapan profesyoneller

icin uygundur.

Urdn veya hizmet satisi yapan tUm sektérlerde uygulanabilir.

What You Will Learn

3D Negotiating Client Value egitimi sirketlerin satis performansini ve karlihgini artirmaya yardimci olur.

Egitim Sonrasi Beklenen Kazanimlar

Daha yuksek kar marji

Daha dusuk indirim oranlari

Daha buyuk anlasmalar

Daha hizli satis sUrecleri

GUclu musteri iliskileri

Daha yuksek musteri yasam boyu degeri

Ayrica satis ekiplerinin muzakere guveni ve stratejik dusunme becerileri gelisir.

Programda Yer Alan Ana Basliklar

Muzakere psikolojisi

Satista fiyat yonetimi

Guven olusturma teknikleri
BATNA stratejileri

Anchoring ve framing teknikleri
Stakeholder yonetimi

Risk azaltma yontemleri

Deger koruma stratejileri
Davranissal ekonomi uygulamalari
Kazan-kazan muzakere teknikleri

Outline

1. Profesyonel Muzakere Teknikleri

Katilimcilar farkli muzakere stillerini 6grenerek kendi guclt yonlerini analiz eder.
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Bu bélumde:

Muzakere stilleri
Pazarlik stratejileri
Gug dengesi yonetimi
Satis psikolojisi

gibi temel konular ele alinir.

2. Fiyat Baskisini Yonetme

Modern satin alma ekipleri profesyonel muzakere teknikleri kullanir. Egitim, bu baskilari dogru yonetmeye
odaklanir.

Katilimcilar:

indirim baskisini yénetmeyi
Karlihgr korumayi

Deger odakli fiyatlandirmayi
Alternatif c6zUm gelistirmeyi

ogrenir.

3. Glven ve Uzun Vadeli iliskiler Kurma

Basarill mUzakereler yalnizca kisa vadeli anlasmalara degil, uzun vadeli is ortakliklarina odaklanir.
Bu modulde:

QUven olusturma

lliski yonetimi

Profesyonel iletisim
Stratejik musteri yaklasimi

konulari islenir.

4. Davranissal Ekonomi ve ikna Teknikleri
Program, davranis bilimi ve modern satis psikolojisini muzakere sureclerine entegre eder.
Bu kapsamda:

Anchoring teknikleri
Framing yontemleri
Algl yonetimi

Karar etkisi olusturma

gibi ileri seviye teknikler ele alinir.

5. Karsilikh Deger Yaratma

3DNCV yaklasimi, yalnizca fiyat odakli degil deger odakli mUzakere yapmayi hedefler.
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Katilimcilar:

Ortak cikar alanlari olusturmayi
Karsilikli fayda Gretmeyi

Deger takasi gelistirmeyi
Kazan-kazan modeli olusturmayi

ogrenir.

Stakeholder ve Risk Yonetimi

Kurumsal satislarda bircok paydas karar strecine dahil olur.
Bu bolumde:

Stakeholder analizi

Karar verici yonetimi

Politik risk analizi
Ticari risk azaltma stratejileri

gibi konular detayli sekilde ele alinir.
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