Deger Odakli B2B Satis

ANA TEMA

Miisterilerinizin yaklasik ylizde onu, sirketinizin net karinin yaklasik %150 sini
kazandirir. Bu miisterilere benzer miisteri adaylarini bulmak, ihtiyaclarini anlayip
rakibin sunamadigi farkli deger sunabilmek B2B satisin esaslaridir. Bu egitim,
katilimcilarin deger odakli B2B satis yetkinliklerini giiclendirmeyi hedefleyen bir
programdir. Egitimde, deger odakli satis adimlari, miizakere teknikleri, satis hunisi
yonetimi, yeni miisteri adaylarinin bulunmasi gibi konular detayl bir sekilde
islenecektir. Sonu¢ odakl satis gerceklestirme becerileri tanitilacaktir. Bu egitim, deger
odakli metodolojiler ile satis siireclerini gelistirmeyi hedeflemektedir.

BASLIKLAR

Deger odakh bakis acisi

o Kalite ve zamaninda tiretim karlilik i¢in gereklidir ama yeterli degildir.

o Karlilik farklilik gerektirir.

« Uriin genelde Emtiadir. Fark genellikle iiriin dis1 faktérlerden gelir.

o Biitiin miisteriler, biitiin {iriinler ve biitiin projeler esit degildir.

o Kilit Miisteriler net karin yiizde yiizden fazlasini getirir

e Benzer sirketlerden Kilit Miisteri adaylar1 bulunmaldir.

e Miisteriler zamanin sadece %5 inde satin alma “kafasindadir”

o Kaynaklarin yarisi bugiliniin miisterileri olan %5 e, diger yarisi yarinin
musterileri olan %95 e ayirilmahdir.

e Pazarlama hunisi “Marketing Funnel”

B2B Satis

e Satis hunisi “Sales Funnel”

e Satin alma boliimiine, ihalede satarak para kazanamazsiniz
« Ihale sartname hazirlanirken kazanilir

o Kilit kisiler: Karar vericiler, “Sampiyonlar”, “Etki edenler”
o B2B Saticl bir proje yoneticisidir

e CRMiiyi kullanmayan bosa kiirek ¢ceker

e Yeni miisteri Adaylarini bulmak

e Giiven olusturmalk, iliski gelistirmek

e Deger Onermesi anlatirken kanit kullanmak

e Miizakereler

e Siparise dogru ilerlemek

e Satmak ya da 68renmek
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CIKTILAR

e Miisterinin yolculugunu anlamak

e Dogru miisteriyi tanimlayabilmek, yeni miisteri adaylar iiretecek “Istihbarat
Sistemini” algilamak

e Miisteriler ile Giiven olusturan iliskiler gelistirebilmek

« Miisteri Is Modelini, Miisterinin istedigi degeri ve bu degere ulasmasinda bizim
yardimimizi anlamak

e “Internal seller/Sampiyon” kavramini i¢sellestirmek

o Kanitlarin 6nemini anlamak

e Adim adim satisi kapatmaya ilerleyebilmek

o Satis metodolojilerini tanimak

« Kendini gelistirmek icin Oz Disiplin ve Motivasyon kazanmak

YONTEM

o On hazirhklar

e Deneyim Paylasimi

e Kiiciik Grup Tartismalari ve mini sunular
e Ekokuma/izleme materyalleri

o Testler

o Takip 6devleri



