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Program Hakkinda

Stratejik Satis Yonetimi — Gelecegin Lider CSO'lar egitiminin amaci, satis ve is gelistirme alaninda
deneyim sahibi ve bu alanda kariyerini gelistirmeyi hedefleyen profesyonelleri, En Ust Seviye Satis / Ticari
lider rolune hazirlamak, stratejik bakis acisina, guncel dunya trendlerine ve guclu liderlik &zelliklerine sahip
CSO'lar yetistirmektir.

Bir CSO’nun sahip olmasi gereken stratejik bilgiler, sosyal beceriler ve liderlik yetkinliklerinin kapsama
alindigi, toplam 10 gun surecek olan bu sertifika programinda katiimcilar, satis streglerinin, kanallarinin ve
ekiplerinin stratejik yonetimi, musteri iliskileri yonetimi ve ticari farkindalik gibi alanlarda kendilerini
gelistirme firsati yakalayacaklar. Turkiye'nin satis, liderlik, performans yonetimi gibi alanlarda en énemli
uzmanlari ve akademisyenleriyle calisacaklar. Ayni zamanda sektorin dnde gelen CSO/CCO'lari, yonetim
ve is gelistirme danismanlari ile gerceklestirecekleri kocluk ve deneyim aktarim seanslari sayesinde,
guncel ve basarili 6rnekleri inceleyecekler, pratikte uygulanabilir bilgi ve yetkinlik edecekler.

Program Siiresi: 60 Saat (5 Haftasonu) | Lokasyon: istanbul

Program Donemleri: Yilda 2 Kez — Q2 ve Q4 | Kontenjan: Maksimum 20 Katiimcr*

* Program katilimci kitlesinde cesitliligi gdzetmek adina, her ddénem basvurular sektor, seviye
ve departman bazinda degerlendirilmektedir. Bu nedenle katiiminizi kesinlestirmek adina erken basvuru
yapmaniz veya yerinizi ayirtmaniz dnerilmektedir.

Program Hedefleri

Stratejik Satis Yonetimi Sertifika Programi katiimcilarina;

Stratejik Satis Yonetimi Programi katiimcilarina;

* Bir Satis Liderinin sahip olmasi gereken strateji, yonetim ve liderlik yaklasimlarini aktarir,

* Satis stratejisinin yonetimi, planlama ve hizalama teknikleri hakkinda guncel bilgi seti kazandirir,
* jletisim, mentorluk ve liderlik becerilerini gelistirerek, satis ekiplerinin yénetiminde ihtiyac
duyacag yetkinlikleri guclendirir,

* Kurumun hedeflerine ve basarisina katkida bulunalcak satis stratejisi ve plani olusturma
konusunda yetkinliklerini gelistirir,

* Kurumun ve ekibinin musteri iliskileri ydnetimi alanindaki bakis acisini stratejik ve inovatif
seviyeye tasimasini saglar,

* Dijital donusum ve yeni nesil teknolojiler ile ilgili guncel ve pratik bilgileri aktarir,
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Kimler Katilabilir?

Egi

Egitim programi, satis, is gelistirme, musteri iliskileri ydnetimi ve benzeri alanlarda
deneyimli is dUnyasi profesyonellerini, Ust duzey satis ekibi liderligi koltuklarina hazirlamak
icin tasarlanmistir. Programa ilgili alanlarda, en az 7 yil deneyim sahibi, kurumlarinda orta-
Ust duzey yonetici olarak calisan veya yonetici adayi olarak gdsterilen is dunyasi
profesyonelleri kabul edilmektedir.

Bununla birlikte, programa kendini satis ve is gelistirme alaninda guncellemek isteyen
isletme sahipleri, ydnetim kurulu Uyeleri, genel mudurler ve teknoloji, pazarlama,
operasyon, finans gibi diger departmanlardaki Ust dUzey yoneticilerin katiimi da kabul
edilmektedir.

m Igerigi

1. Modul

Satis Liderligi / CSO, CCO, CBDO - Degisen Kavramlar ve Roller

« Satis Liderligi - Kavramlar Ne ifade Ediyor? - Fonksiyon Nereye Gidiyor?
 Satis Liderlerinin Kurum icerisindeki Stratejik Rolu, Gorev ve Amaclari

« Satis Lideri ve Gelecek Vizyonu - Kurumu Gelecege Tasimak

« Satis / Is Gelistirme Fonksiyonunun Kritik Rolt - Gelecekte Ne Olacak?

2. Modiil

Satis Liderligi / Ekip & is Yonetimi - Ust Yonetim ile iliskiler

« Satis Fonksiyonunda Liderlik ve iletisim, Satis Ekiplerinin Yonetilmesi

« Satis Fonksiyonunda Yetenegin Yonetilmesi ve Gelistirilmesi

« Satis / Is Gelistirme Liderlerinin Kurum Strateji ve Vizyonuna Etkisi

« Satis Liderlerinin Kuruma Verimlilik Kazandirmasi - Birimler arasi isbirligi

3. Modiil

Satis Strtatejisi / Stratejik Satis Planlama & Yonetimi

« Stratejik Yonetim, Strateji ve Satis / Is Gelistirmeyi Hizalama

« Ihtiyac Analizi, Hedeflerin Belirlenmesi, Hedeflerin Yonetimi
 Satis Planini Olusturma ve Stratejik Tercihler - Odak Noktalari
 Satis Planini Takip Etme, Degerlendirme ve Revize Etme

4. Modul

Satis Organizasyonu ve Satis Ekibi Yonetimi

« Satis Ekiplerinin Kurulmasi - Kritik Yetkinlikler & ise Alim

 Ekip Ruhu, Etkili Ekip Olusturma, Kogvari Yaklasim

« Satis Ekipleri icin Hedef Belirleme, KPI'lar ve Performans Degerlendirme
e Performans Dayali Odullendirme, Prim ve Takdir Yaklasimlari



Egitim Icerigi

5. Modil

Yeni Nesil Satis Yoneticisi / Satista Gilincel Konular

« Satis Ekiplerinin Yénetiminde lyi ve K&t Ornekler

« Satista Veri ve Teknolojiden Yararlanmak - Dijital Dunyada Satis
* B2B, B2C, B2B2C, H2H - Satisin Temel Dinamikleri

« Norosatis, Satista ikna & Algi Sureclerini Anlamak

6. Modiil

Musteri iliskileri Yonetimi & Miisteri Kazanimi

» MUsteri Kimdir, Neden Alir? MUsteriye Deger Yaratmak, Musteri Odaklilik

« Dogru Musterilere, Dogru Zamanda Ulasmak - Oncellikleri Belirlemek

o Musteri iliskileri Ydnetiminde Teknolojiden Faydalanmak

« Musteri Profilleri, Segmentasyon, ihtiyaclar Anlamak, Kazan - Kazan iliskieri

7. Modiil

Satis Kanallari Yonetimi & Kanal Stratejileri

« Kanal ve Bayi Yapilari, isbirligi Yonetimi, Satis Kanallarini Tanimlamak
« Satis Kanallarinin Takibi, KPI'lar, Satista Sahanin Onemi

« Kanal Yonetiminde Deger Zinciri, Kazan - Kazan lliskilerini Strdiirmek
« Bayi - Bolge Yonetimi, Yeni Urtnler icin Pazar - Kanal Stratejileri

8. Modiil _

Satiscilar icin Ikna & Muizakere ve Algi

« Satis GorUsmelerinde Fark Yaratmak, Etkili Sorular Sormak

 Satista MUzakereyi Elinde Tutmak, Kampanya & Tesvikler

« ikna & Mlizakere Teknikleri - Satis Strecinin Yénetimi - Workshop

 Satis Kapama Teknikleri, Zor Musterilerle Basa Cikma, Bundle - Upsell -
Cross Sell

9. Modiil

atis icin Rekabet & Pazar Analizi - Tahmin & Trend Analizleri

« Satis ve Stok Dengesi, Satis Raporlama, Satis ve Operasyon Planlamasi

« Birimlerarasi isbirligi, Satis Tahminleme, Trend Analizleri, Kotalar

« Satis Matematigi, Satis icin Pazar Arastirmasi, Rekabeti Analiz Etmek

*« SWOT Analizleri, Porter Modeli, Rekabetci Strateji, Buyume Stratejisi -
Workshop

10. Modiil

Satiscilar icin Finansal & Ticari Farkindalik

« Ticari ve Finansal Dustinebilmek - Firsatlart Ongorebilmek

 Finansal Tablolarin Temel Analizi - Satis Strecinin Ciktilarini Okumak

« Fiyatlama, Maliyet, Kar Nasil Olusur - Sattigin Urliiniin Degerini Sunabilmek
» Paranin Zaman Dederi, Basa Bas Noktasi, Butce Planlama & Uygulama




Egitmen Kadrosu

Zafer Unver BMI Business School - Lecturer & Consultant
Ufuk Ozdemir BMI Business School - Lecturer & Consultant
Evren Aksoy BMI Business School - Lecturer & Consultant
Asli Funda Erisken BMI Business School - Lecturer & Consultant
Prof. Dr. Ugur Bati Harvard Business Review - Kose Yazari

Dr. Umut Koksal BMI Business School - Lecturer & Consultant
Eda Sevaioglu Tan BMI Business School - Lecturer & Consultant

Dr. Emirhan Altunkaya Galatasaray Universitesi - Akademisyen

*Konuk konusmacilar ve sektor profesyonelleri, katiimcilarin sektér, seviye ve departman
dagiimina gore egitim ddnemlerinde farkliliklar gosterebilmektedir.

GUncel egitim déneminin konusmaci listesi icin lutfen ilgili egitim danismaniyla iletisime geginiz.




Belgelendirme & Mezunlar Toplulugu

Programa %70 oraninda devam kosulunu saglayan ve program sonunda yapilan sinavda basarili
olan katiimcilar BMI tarafindan hazirlanan resmi “CSO Gelisim Programi | Stratejik Satis
Yonetimi“sertifikasina hak kazanacaklardir.

Ayni zamanda program mezunlari, Executive Education programi katiimcilarina 6zel BMI
Mezunlar Toplulugu uyesi olarak kabul edilmektedir. Bu dogrultuda, topluluk Uyelerine &zel olarak
duzenlenen workshop, seminer ve etkinliklere Ucretsiz olarak katiim gosterebilmekte ve yasam
boyu surecek essiz bir network ve gelisim agina sahip olmaktadirlar. Mezunlar toplulugu Uyeleri
ayni zamanda, BMI tarafindan duzenlenen tum egitim, konferans ve zirve programlarina katilim
icin 6zel indirim oranlarindan yararlanabilmektedir.

Ucret & Kayit Bilgileri

2025 Akademik Yili icin program kisi basi katiim Ucreti 90.000 TL + KDV'dir.

® Program Ucretine tum egitim materyalleri, gun boyu ikramlar ve &gle yemegi dahildir.
e Erken kayit donemi program baslama tarihinden 30 gun 6ncesine kadardir,
ve %10 erken kayit indirimi uygulanmaktadir.
e Programa Ug kisi ve Uzeri toplu katilimlarda, %10 grup indirimi uygulanmaktadir.
® BM| Mezunlar Toplulugu Uyelerine programa katilim icin %25 indirim uygulanmaktadir.
e Program baslama tarihinden 10 giin dncesine kadar iptal / erteleme islemi yapilamamaktadir.

Programa kayit igin éncelikle basvuru formunun eksiksiz doldurulmasi ve egitim danismanina
iletilmesi gerekmektedir.

Programa basvurular secici komite tarafindan, katiimci profilindeki gesitliligi gdzetmem adina ve
on gereklilikleri tamamlamalar agisindan degerlendirilecektir ve bu dogrultuda programa
kabul edilen adaylar kayit islemlerini tamamlamak Uzere yonlendirilecektir.

Program Koordinatérii — Aysel Yapar / BMI Egitim Danismani

ayselyapar@bmieducation.com — exec.edu@bmieducation.com
0 (212) 273 15 05 — 0 (555) 818 99 40
www.bmieducation.com




Turkey'’s Leading Business School

cchool I bul Head.

BMI Business I juarters BUSINESS SCHOOL
www.bm-institute.com | info@bm-institute.com | 0 (212) 273 15 05 | 0 (555) 818 99 40 _—
ISTANBUL

Sakir Kesebir Caddesi, Gazi Umur Pasa Sokak, No: 31, Balmumcu / Besiktas - ISTANBUL






