SATEMEL SATIS BECERILERI

Hizmet sektorlinde satis ve pazarlama

Pazar dinamikleri

Miisteri kimdir

Uriin ve hizmetlerimiz

Rakiplerimiz

Basarili miisteri temsilcisi 6zellikleri

Miisterinin bir satis temsilcisinde aradigi temel 6zellikler
[letisimin énemi ve iletisim becerileri

Kisisel satista iletisimi olumsuz etkileyen faktorler
Zaman yonetimi

Stratejik satis

Miisteri odakli satigta temel stratejiler

Satin almaya etki eden 6nemli faktorler

Aliciy1 elde etmede kullanilacak stratejiler

Satista basariy1 tehdit eden uyari isaretleri

Zaman olmadig1 zaman strateji liretebilme

Bagkalarmin giivenini kazanma ve bu giiveni siirdiirmenin yollar1

Satis siireci

Bilgi toplama ve hazirlik

Gorligmenin planlanmast

Gorlismeye hazirlik

Randevu alma

Kisisel satig sunumu

Kisisel satigta sunum stratejileri

Sunum sirasinda vurgulanan 6geler
Kisisel satista soru sorma teknikleri
Miisteri davraniglarina gore tutum gelistirme
Miisteri itirazlar1 cevaplama yontemleri
Goriismenin sonuglandirilmast

Vaka analizleri

Rol oynama
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