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İş hayatının her alanında olduğu gibi satış alanında da yeni yaklaşımlara olan ihtiyaç artıyor.
Satış bir ikna sanatı olarak, değişime açık ve yenilenen yapısıyla şirketlerin başarısını
etkilemeye devam ediyor. Liderler, değişen piyasalarda satış ta ktiklerini yeniden
şekillendiriyorlar. Yeni müşterilere inovatif yollarla ulaşıyorlar. Üretkenliklerini satış
elemanlarının beceri ve kaynaklarını en verimli şekilde kullanmalarına yardımcı olarak
artırıyorlar. Bu çağdaş liderlerin ortak özelliği , hepsi satış gücünün etkinliğine bilimsel olarak
yaklaşıyorlar.

Harvard Business Review Dergisinden Seçmeler  dizimizin bu yeni kitabında on bir yazarın
kaleminden çıkan, çeşitli satış deneyimleriyle bezeli sekiz makale yer alıyor. Makaleler;
müşterilerle iletişim ve duygudaşlık kurabilme, müşterilerin profillerini belirleme, iletişimi
kuvvetlendirme ve temsilciye güven duygusunu kazandırma yöntemlerini aktarıyor.

Kitabımızın yazarları sorulara bilimsel araştırmalara dayalı yanıtlar arıyor: Satış yöneticil eri
ellerindeki mevcut satış gücünden en iyi şekilde nasıl yara rlanabilirler? İyi satışçıların ortak
özellikleri nelerdir? Satışçılar nasıl yetiştirilir? Şirketler özel taktikler gerektiren büyük satışlarla
nasıl başa çıkabilirler? Satışı kolaylaştırmak ve  uzun vadeli müşteri ilişkilerini garantilemek için
ne gibi sistematik yaklaşımlar geliştirebilirler? Satış maliyetleri en etkin nasıl yönetilebilir? Bir
alıcı ne zaman gerçekten alıcı değildir? Büyük şirketlerde gerçek satın alma kararlarını
kimlerin verdiği nasıl belirlenebilir? Satın alma ve satmada güçlü bir biçimde rol oynayan
psikolojik ve duygusal faktörler nelerdir? Potansiyel alıcıların profilleri nasıl çıkarılabilir?

Bu eseri yayıma hazırlayan değerli dostumuz Zülfü DİCLELİ’ye her zamanki özeni v e İlker
GÜLFİDAN’a çevirisindeki başarısı ve ustalığı nedeniyle şükranlarımızı sunuyoruz.

Tüm okurlara keyifli bir okuma süreci dileriz.
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