Satis ve Is Gelistirme Uzmanhgi

Birinci Oturum

Musteri Analizi ve Potansiyel Musteri Gelistirme
e ideal Miisteri Profili ve Hedef Musteri Analizi
 Potansiyel Musteri Arastirma ve Belirleme
e Miisteri Kazanim Kanallari ve ilk Temas
e Potansiyel Musteriyi Nitelendirme
Ihtiyac Analizi ve Deger Odakli Satis
e Profesyonel Satis Gorusmesinin Yapisi
e Dogru Soru Sorma ve Etkin Dinleme
e Miisteri ihtiyaclarini ve Sorunlarini Ortaya Cikarma
e ihtiyaca Uygun Deger Onerisi Sunma




Satis ve Is Gelistirme Uzmanhgi

Ikinci Oturum

Satis Firsatini Yonetme ve Sonuclandirma
e Satis Sureci ve Firsat Asamalarinin Yonetimi
e Teklif Hazirlama ve Fiyatlandirma
e itirazlari Karsilama
e Muzakere ve Satisin Sonuclandiriimasi
e Miisteri Takibi ve iliski Yonetimi
Is Gelistirme ve Satis Performansi
* Yeni Musteri, Pazar ve Ticari Firsatlari Belirleme
e is Birligi Firsatlarini Degerlendirme

e Satis Performansinin Temel Gostergeleri




Satis ve Is Gelistirme Uzmanhgi

Uclinci Oturum

Uygulama Calismalari ve Proje Sureci
 Proje Konulari ve Beklentiler
e Uygulama Surecinin Adimlari
e Ornek Calismalar Uzerinden Inceleme
e Proje Teslim Standartlari ve Degerlendirme Kriterleri
e Sik Karsilasilan Hatalar ve Dikkat Edilmesi Gerekenler
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