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Overview

Bu 1 ginliik Premium seviye egitim, satis profesyonellerine Agile (Cevik) prensiplerini satis
dongusune naslil uygulayabileceklerini 6gretir.

Katilimcilar, pipeline yénetimi, hizli geri bildirim déngiileri, iteratif tahminleme ve ¢capraz
fonksiyonel is birligi gibi yaklasimlarla satis performanslarini artirmayi égrenirler.

EJitim sonunda katilimcilar, Scrum Alliance tarafindan verilen dijital bir mikro sertifika kazanir.

Prerequisites

Herhangi bir 6n kosul bulunmamaktadir.
Ancak, satis temelleri veya agile metodolojiler (Scrum, Kanban) hakkinda temel bilgi faydalidir.

Who Should Attend

Bu egitim asagidaki profesyoneller icin idealdir:

Satis yoneticileri, hesap yoneticileri ve satis ekipleri
Satis operasyonlari ve Sales Enablement uzmanlari
Musteriyle birebir ¢calisan liderler ve yoneticiler

Ticari operasyonlarda cevik yontemleri uygulamak isteyen kurumlar

What You Will Learn

Bu egitimle katilimcilar sunlari basarir:

Agile prensiplerinin satis sUreclerine getirdigi avantajlari aciklamak

Klasik satis sUreclerini iteratif, backlog tabanli yapilara déonUstUrmek

Sprints, Kanban board’lar ve retrospective toplantilariyla pipeline'i ydnetmek
Gercek verilere dayali kisa dénguilii tahminleme (iterative forecasting) uygulamak
MuUsteri ve paydaslarla duzenli geri bildirim mekanizmalari olusturmak

Satis, pazarlama, Urln ve musteri basari ekipleri arasindagevik is birligi saglamak

Agile satis modelinde gérulen yaygin hatalari tanimlamak ve énlemek
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Outline

Agile Satisa Giris

e Neden satista ceviklik dnemli?

o Geleneksel ve Agile satis modellerinin karsilastirmasi
Satis Akisini Anlamak

e Pipeline'l backlog olarak gdrsellestirme

e Satis asamalarini iterasyonlarla ydnetme
Sprintler ve Tahminleme

e Satis sprint’leri planlama

e Sprint ¢iktilari ve hiz (velocity) verilerine dayali tahminleme
Geri Bildirim ve Uyum

e Haftalik /iki haftalik satis retrospektifleri

e Kazanilan ve kaybedilen firsatlardan hizli 8grenme

is Birligi ve Paydas Uyum
e Pazarlama, Urun ve musteri basari ekiplerini sirece dahil etme
e Capraz fonksiyonel “stand-up” ve demo oturumlari

Araclar ve Metrikler

e Board'lar, CRM sistemleri, gérev duvarlari kullanimi

e Metrikler: kazanma orani, cevrim suresi, pipeline kapsami
Anti-pattern’lerden Kaginmak
e Asiri planlama, musteri geri bildirimi eksikligi, hiyerarsik engeller
e Cevikligi koruma ve musteri odakli kalma teknikleri
Agile Satisi Olceklendirme

e Takimlar ve bolgeler arasinda ¢evik satisin yayginlastirilmasi

e Ticari stratejilerle ¢eviklik uyumunun saglanmasi
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