SUNUS

Is hayatinin her alaninda oldugu gibi satis alaninda da yeni yaklasimlara olan ihtiyac artiyor.
Satis bir ikna sanati olarak, degisime aclk ve yenilenen yapisiyla sirketlerin basarisini
etkilemeye devam ediyor. Liderler, de@isen piyasalarda satis ta ktiklerini yeniden
sekillendiriyorlar. Yeni miusterilere inovatif yollarla ulasiyorlar. Uretkenliklerini  satis
elemanlarinin beceri ve kaynaklarini en verimli sekilde kullanmalarina yardimci olarak
artiriyorlar. Bu ¢cagdas liderlerin ortak 6zelligi, hepsi satis guicinin etkinligine bilimsel olarak
yaklasiyorlar.

Harvard Business Review Dergisinden Se¢meler dizimizin bu yeni kitabinda on bir yazarin
kaleminden c¢ikan, cesitli satis deneyimleriyle bezeli sekiz makale yer aliyor. Makaleler;
mdsterilerle iletisim ve duygudaslik kurabilme, musterilerin profillerini belirleme, iletisimi
kuvvetlendirme ve temsilciye giiven duygusunu kazandirma yéntemlerini aktariyor.

Kitabimizin yazarlan sorulara bilimsel arastirmalara dayali yanitlar ariyor: Satis yoneticil eri
ellerindeki mevcut satis giiciinden en iyi sekilde nasil yara rlanabilirler? lyi satiscilarin ortak
Ozellikleri nelerdir? Satiscilar nasil yetistirilir? Sirketler 6zel taktikler gerektiren biyik satislarla
nasil basa c¢ikabilirler? Satisi kolaylastirmak ve uzun vadeli musteri iliskilerini garantilemek igin
ne gibi sistematik yaklasimlar gelistirebilirler? Satis maliyetleri en etkin nasil yonetilebilir? Bir
alict ne zaman gergekten alici degildir? Blyuk sirketlerde gercek satin alma kararlarini
kimlerin verdigi nasil belirlenebilir? Satin alma ve satmada glcli bir bicimde rol oynayan
psikolojik ve duygusal faktorler nelerdir? Potansiyel alicilarin profilleri nasil ¢ikarilabilir?

Bu eseri yayima hazirlayan degerli dostumuz Zulfii DICLELi’ye her zamanki 6zeni v e ilker
GULFIDAN'a cevirisindeki basarisi ve ustaligi nedeniyle siikranlarimizi sunuyoruz.

Tum okurlara keyifli bir okuma suireci dileriz.
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