Herkes bir seyler

satarak yasar.
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SATIS TEKNIKLERI EGITIM

Satig; misterinin en dogru satin alma kararini vermesine Gergek bir satiggl; sadece satmakla ilgilenmez. Sirekli, hep Gergek bir satiggi; stlin bir iletisimci ve problem ¢oziicuddr.
yardimci olma isidir. Satis her seyden cok ve once hizmettir, ve her defasinda daha da gok satmakla ilgilenir. Bunun igin Miisterileri ile zor goriinen durumlarda hem uzmanhgi hem
destektir, 6gretmektir, 6grenmektir, miisterinin isini miisterisinin sorunlarini gézmesine, islerini gelistirmesine de acikligi, samimiyeti, netligi ile giiven duygusu yaratir.
gelistirmek ve blyiitmek icin onunla birlikte ¢calismaktir, bilgisi, uzmanhgi, deneyimi, {irin ve hizmetleri aracihgiyla Kurdudu (st diizey iletisim sayesinde giicli badlar, sinerji ve
¢Ozim gelistirmektir. yardimci olur. ishirligi yaratir.

KURUMLAR NEDEN SATIS TEKNIKLERI EGITIMI ALMALILAR?

Kurumlarin yasayabilmesi, ayakta kalabilmesi ve biiyiiyebilmesi icin en kilit halkalardan birisi satistir. Clinkii tiretim, planlama,

pazarlama, finans, vs. tiim fonksiyonlann isleri, kurumun bir tek kaynakla olan iliskisine bagimlidir; musteri.

Kurumun miisterisi yoksa varlik sebebi de yok demektir. Bugiiniin siki rekabet ortaminda, inisli cikish ve zorlu piyasa kosullarinda
miusteriyi kazanmak, memnun etmek ve verimli bir isbirligi icerisinde onunla is yapabilmek, ekmegi aslanin agzindan almak demektir.

Bu da her seyden once miisteri ile bir arada, yan yana, yiiz yiize calisan ve sirketi temsil eden saticilarin ustiin kisisel ve iligkisel }

becerilere sahip olmalarini gerektirmektedir.

Bu egitim programi — satigcilarin, satis isinden ve zorlu kosullarda, zor insanlarla is yapmaktan keyif almalarini saglamanin, kendi
zihinsel ve duygusal durumlanni ve miisterileriyle iligkilerini ustalikla yonetebilmelerinin 6nemli bir rekabet avantaji yaratabilecegdi

fikrinden hareketle dogmustur.

BIREYLER NEDEN SATIS TEKNIKLERI EGITIMI ALMALILAR?

Bir satici olarak hepimiz; satmak, is yapmak, miisterilerimizi (ve sirketimizi) memnun etmek, sirketimize para kazandirmak gibi Gnemli bir

yiikii sirtlaniyoruz.

Bu yiikii, cogu zaman zor kosullarda ve zor insanlarla yiiz yiize iken tagsimamiz gerekiyor. Zaman zaman bizi anlamay 6nemsemeyen

insanlari anlamaya, hatta bazen — onlara ragmen — onlari kazanmaya, onlar igin faydali olabilecek fikirleri aktarmaya calisiyoruz.

Yaptigimiz isin onemini ve zorlugunu sirketimizdeki ¢calisma arkadaslanimiz da yeterince idrak edememis ve yeterli destegi bize

saglayamamis olabiliyor.

Bu egitim programi — satis isine soyunacak kadar cesur insanlarin, karsilastiklari zorluklar agacak igsel glice ve yeterlilige, baskalarindan
daha kisa siirede sahip olabileceklerine ve bu giigleri sayesinde (miisteriler, galisma arkadaslari hatta yoneticiler igin) is yapmanin

tanimini da gelistireceklerine duyulan inangtan dogmustur.

SATIS ve PAZARLAMA TEKNIKLERI

EGITIM HEDEFLERI: EGITIM SURESI
o Katilimcilarin psikolojik olarak satis siirecinin her anina hazirlanarak ve insanlarin neyi, 2 (iki) ya da 3 (Ug) tam giin

nicin yaptiklarini daha iyi anlayarak satis performanslarini gelistirmelerine yardimei olmak

¢ Katilimcilarin, daha hizli, daha kolay ve daha ¢ok satis yapmalarini saglayacak satis

teknikleriyle donanmalarini saglamak

EGIiTiMIN HEDEF KIiTLESI:

« Katilimcilarin, miisteri sadakati yaratmak konusunda yetkinlik kazanmalarini saglamak
« Satis isine yeni baslamis veya kendini gelistirerek satis yolunda daha da ilerlemek isteyen

e Katilimcilarin daha mutlu ve verimli ¢calisarak, potansiyellerini gerceklestirmelerine deneyimli tiim satiscilar

yardimci olmak, bdylece yaptiklari isten zevk almalarini ve kurumlarini daha iyi temsil

etmelerini saglamak.

EGITIM iICERIKLERI
PAZARLAMA SATIS / SATICI / MUSTERI GOSTERiI ZAMANI

i PAZARLAMA . SATIS NEDIR - SATIS GORUSMESI

Pazarlama Ne Degildir? Satigin Gergek Anlami ve Zorlugu / Klasik Satig Siireci

Satista Onyargilar

Satis mi Pazarlama mi? * Herkes Ayni Degil Ki?

Saticinin Gergek Gorev ve Sorumlulugu
Satis miI Hizmet mi? K - e Satis Stratejisi Secimi Ve Uygulamasi

Satis/ P I Hizmet
Pazarlama Nedir? alis/iRezAriamay/Hme s Goriigmeye Baslamak

Satigin Olmazsa Olmazlari i
Strateji ve Planlama ¥ e Guven lligkisi Kurmak ve Geligtirmek

o Pazar Basarili Satisin Anahtan o ilk Izlenim

¢ Planlama & Hazirlik Ihtiyac! Anlamak
[ ]

¢ Dogru Sorular Sormak ve Dinlemek
- PAZARLAMANIN TEMEL

KAVRAMLARI — MUSTERININ KARSISINA CIKMAYA * Geri Bildirim

HAZIR OLMAK o ihtiyaca Uygun Tepki Vermek
e Yasam Egrisi

S e e e Sunum Becerileri — Derdini Anlatmak
¢ Daralan Pazar

Kilit Miisteri / Klasik Miisteri / « Kendini Tanimak ve Gelistirmek Cozum Gelistirmek

Sistematize Edilen Miisteri

« Korkularini Tanimak ve Asmak llgi Gekmek

e Rekabet

e Satis Plani - Fiziksel Hazirlik Blylk Resmi Gizmek

Savas! Kim Kazanir? Sunum Esaslari

« Uriin / Misteri / Deger Odakhlik Sunus Becerileri

- MUSTERIYI OKUMAK

« Neden Rakibinden Degil De Senden Vicut Dili / Ses / Igerik

Satin Almaliyim? « insanlar Neden Satin Alir ve Neden e ikna Etmek
e o o . Satin Almaz?
e 4+1P (Urun!lemet; Flyat, ® i‘tiraz[mz var mi?
Dagitim/Konum; Tutundurma) * insanlar Ne Bekler? )
e Sessiz & Sozlu ltirazlar
% : e insanlar Nasil Karar Verir?
Uriin ve Hizmette Farklilasma « Hangi ltiraz Ne Demek?
: e Bu Sorularin Cevaplarini Onlar
Fiyatta Farklilagsma P « Pasi Gole Cevirmek
Biliyorlar Mi?

Dagitim veya Konumda Farklilasma ¢ Fiyata Yenik Diismemek

¢ Aliskanliklar — Bilincalti Faktorler

Tutundurma Faaliyetlerinde Farklilasma « Siirece iligkin Resmi Okumak * Algilarla Dans

: ¢ Dogru Cipa Atmak
¢ Insan ile Deger Yaratmak » Tepkileri Test Etmek gru Gip

s e “Her Kurusunu Hak Ediyor”
Hizmet Kalitesi o Miisteri lletisim Usluplari

Kisisel iletisim K Tarzl o Karari Kolaylastirmak
¢ Kisisel lletisim Kurma Tarzlari
e Miisteri Sadakati ¥ ¥

. . ¢ Satin Alma Kararini istemek
» Giriskenlik Boyutu

¢ Tepkisellik Boyutu
e Ana Usluplar - TAKIP

e Canayakin
o Teklif Verdim, Daha Neler Yapmaliyim?

¢ Analizci
¢ Zamanlama

¢ Yonlendirici
e Tahsilat

e Disavurumcu _
e Yeni Igler Yaratmak

Miisterinin Uslubu Nasil Okunur

¢ Beden Dili
¢ Renk — Kiyafet Segimleri

¢ |letisim Temposu

Farkli Usluplara Uyum Saglama
¢ Olasi Catisma Alanlari

« Farkli Usluplarla Kolay iletisim igin

Yollar

Usluplarin Kizgin Hali
« Usluplarin Cok Kizgin Hali
¢ Ne Yapmali?

Yalanlarn / Blofleri Okumak

Duygusal Kontrol - Muhakeme GiicU

- MUSTERI GELISTIRME

* Miisteri Bulmak ve Randevu Almak

e Telefonu Etkin Kullanmak ve Yetkiliye

Ulagabilmek

EGITMENLERIMiZ ILETiSIM

Biz, Fast Forward olarak, 2001 yilindan bu yana, kigisel ve kurumsal déniisim alaninda hizmet Tirkiye'de kisisel ve kurumsal donlisim konusunda hemen akla gelen bir merkez; éncii bir
veren; karsilikh igbirligi icerisinde deger yaratmaya odaklanmig, deneyim ve birikim sahibi, egitim ve danigsmanlik firmasi olmayi amagliyoruz. Tiim egitim ihtiyaglariniz ile ilgili detayh
dinamik bir ekibiz. bilgi almak igin

egitmen kadromuzu inceleyin bizimle iletisime gegin

BU EGIiTiM iCiN REFERANSLARIMIZ

» Meges Boya + Johnson&Johnson

« SEM Lab. Cih. » Egebant Zimpara

» Safun Pazarlama » [TKIB Genel Sekreterligi
« Interdekor Dekorasyon » Ozel Ugur Okullan

+ Biomeks ilag » Atiskan Alci

» Mustafa Nevzat ilac * LR Health&Beauty

» Kayatur Optik » Dogan Elekt. Dig Tic.

« Danone Hayat icecek « [sdas icme Suyu Dagitim

Acarlar insaat Wiegand Int. Lab. Cihazlar

Kiigiikler Holding » Durak Tekstil

« Seco Kestak Kesici Takimlar » Mert Porselen

» OHT Kozmetik Uriinleri « Effect Halkla iliskiler
» Otaci Kozmetik » Betek Boya

» Taris Zeytin = Audio Elektronik

» Anadolu Elek. Paz. » Giines Sigorta

» Carrefoursa A.S. « Palmiye ilac

* Pepsi Cola » Chicco Tekstil

« Ozsoy Ahsap Uriinleri » Dogatek

« ireks Gida « Siitas



